Czes¢! Dzis moim gosciem jest Wojciech Zarzeka z RGB Automatyka.pl —
Firmy, ktéra sprzedaje na ponad sto rynkéw zagranicznych, ma ponad 90
pracownikoéw i jest z Wroctawia. Wojciech jest tam od szesciu lat e-commerce
managerem, ktéry odpowiada za czesé techniczng, ale tez za sama sprzedaz.

Dzisiaj tematem przewodnim sg dwa elementy. Po pierwsze sprzedaz
miedzynarodowa. Po drugie, jak sprzedawac¢ przez Marketplace, typu eBay albo
Alibaba. Tak, dobrze styszeliscie, Alibaba. Tam, gdzie jest bardzo duzo
Chinczykoéw i trzeba z nimi konkurowaé. O tych case’ach opowie wlasnie
dzisiaj Wojciech.

Ale to nie koniec — bo z Wojtkiem tak dobrze nam sie rozmawiato, ze na
podstawie jednej bardzo diugiej i owocnej rozmowy powstaty dwa odcinki...
Premiera drugiej czesci rozmowy poswieconej Magento — juz niebawem w
Ekomersowej Kawie.

Dodam tak jeszcze od siebie, ze jest taka dziwna sytuacja dzisiaj, bo z
Wojtkiem nie mogliSmy sie, przez jakis okres umoéwic. Ale jak widaé
cierpliwos¢ poptaca...

Zapraszam do stuchania!

Grzegorz Fratczak: Czes¢ Wojciech!
Wojciech Zarzeka: Czes¢ Grzegorz!

GF: Ciesze sie, ze do nas wpadtes, a raczej przybytes przez wirtualne ztacze .
Powiedz mi Wojciechu, cos krétko o sobie, zeby nasi stuchacze wiedzieli czym
sie zajmujesz.

WZ: Ogolnie zajmuje sie, e-commercem. Jestem e-commerce managerem w firmie
RGBElektronika.pl. Firma handluje czesciami do maszyn i robotow przemystowych, a
ja w tej firmie odpowiadam z rozwdj tych kanatéw elektronicznych. Zwiekszaniem
sprzedazy, czy to za posrednictwem naszego sklepu w oparciu o platforme Magento,
czy tez Marketplace’ow, ktore tez chetnie wykorzystujemy.

E-commerce jest czescig naszego biznesu i duzg czescig sprzedazy. JestesSmy tez
firmg ustugowg. Naprawiamy rowniez sprzet, ktéry pdzniej rowniez sprzedajemy. W
tak duzym skrocie. Zaczynatem kariere z e-commercem w 2010 roku, po maturze od
razu, wiec troche, tego e-commerce tykngtem w miedzyczasie.

GF: Jednym stowem 10lat.



WZ: Doktadnie tak.

GF: Widzialem Wasz magazyn. lle tam jest, dwa tysigce metréw kwadratowych,
czy juz wiecej?

WZ: Tak w metrach to Ci nie powiem, ale tak, jak juz pie¢, czy szes¢ lat temu
zaczynalismy, mieliSmy maty magazyn, kilka potek wyzszego sktadowania. W
zesztym roku dorobilismy juz do sporych rozmiardw hali, w ktorej kiedys byt Inpost i
miat tam swojg sortownie. Jest co robic, jest czym handlowac i ten sprzet caty czas
gdzies tam sie pojawia. Mamy rzeczywiscie spory magazyn.

GF: 90 pracownikéw, 98 tysiecy produktéw w magazynie, pojedynczych?

WZ: Tak, jezeli chodzi o to, to tak. To jest ilos¢ jakg trzymamy na stocku. Indeksow w
tym momencie mamy bodajze okoto 50 tysiecy. Mamy teraz takg specyficzng
sytuacje, ze w przeciwienstwie do innych e-commercéw, trzymamy na naszym
sklepie rowniez produkty, ktore sg “out of stock”, zeby klient, ktéry jest
zainteresowany tym sprzetem, mégt u nas go naprawic. To jest synergia e-
commerce’ cu i offline’u. Troche ustug, ktére sg czescig naszego biznesu.

GF: Czyli tgczycie ten offline z online’m, tak?

WZ: Tak, zdecydowanie. Zwtaszcza, w takiej branzy jakg jest przemyst, ludzie
jeszcze nie majg petnego zaufania do kwestii zwigzanych z e-commercem. Czesto
zobaczg ten produkt, ale go nie klikng, nie kupig. Wynika to z proceséw zakupowych
B2B, bo jak szes¢, czy pie¢ osob uczestniczy w procesie zakupowym, to nie jest to
takie oczywiste jak w B2B, ze ktos kliknie, kupi, zaptaci i przychodzi do niego sprzet.
Rzeczywiscie, ten klient woli sie upewnic.

Duzo firm promuje, ze ma dany sprzet, a tak naprawde go zdobywa dopiero po
zakupie. Ludzie majg pewng doze nieufnosci do tego. Dzwonig, piszg, czesto do
tego wykorzystujg maila. Pytajg o ten sprzet, pytajg o rabat. Wiadomo, jak w takich
relacjach “B2B” bywa, ten rabat jest kluczem do sukcesu.

GF: No tak i ciezko im nie odpowiedzie¢, ze go nie ma...
WZ: Dokfadnie.
GF: Powiedz mi, czym Ty sie zajmujesz od tych paru lat, w sklepie?

WZ: Startowalismy, rozbudowalismy ten sklep z platformy Shoper na Magento, wiec
moja rola, od poczatku skupiata sie na tym, zeby ten produkt wyeksponowac.
Pokazac¢ go, powigzac¢ produkty i sam system Magento, z naszymi wewnetrznymi
systemami. Automatyzacja proceséw, automatyzacja listowania, narzedzia, ktére
pomagaty nam wdrazac te produkty w szerszej skali.

Nasz biznes jest o tyle specyficzny, ze wdrazamy kilkaset nowych indeksow
miesiecznie. Nawet czasem przekracza to tysigc indekséw. Caty czas ten towar do
nas sptywa, wiec jest on bardzo zréznicowany.



Na pewno byta to implementacja integracji z roznymi systemami, plus, pozniej
doszedt tez do tego marketing, polityka cenowa i sourcing tych produktéw.
Oczywiscie nie operacyjnie, ale znajdowanie mozliwosci dalszego rozwoju kanatow.

Marketplace, bo tutaj rozmawialismy, ze Marketplace'y sg tez naszym jednym z
gtébwnych kanatéw e-commercowych. JestesSmy firmg miedzynarodowg. W tym
momencie, sprzedajemy juz w 106 krajach, jak dobrze pamietam, by¢ moze jest ich
juz wiecej. Nie sprawdzatem ostatnio.

Marketplace’y sg fajnym wyjsciem na swiat i tatwg drogg ekspansji miedzynarodowej.

GF: Aha, czyli wchodzicie na poszczegdblne rynki przez Marketplace’y tak?

WZ: Nasz sklep ma teraz siedem wersiji jezykowych. Staramy sie docierac¢ do
réznych klientow i tez staramy sie prowadzi¢ dziatania reklamowe na rynkach
zagranicznych , aczkolwiek Marketplace, jest takg drogg na skroéty, ktora w krétszej
perspektywie na pewno przynosi korzysci.

GF: No witasnie, czyli wychodzicie przez Marketplace. Szukacie Marketplace’
6w w danym kraju np. wybraliscie sobie Afganistan? Afganistan to moze zlty
przykiad.

WZ: Do Afganistanu jest zakaz wywozu, wiec tutaj akurat prawo nas ogranicza.

GF: Tak, albo na przyklad Kazachstan, Indonezja, szukacie tam Marketplace’u,
na ktérym mozecie wystawi¢ wlasne produkty?

WZ: To nie jest takie proste. Tak naprawde, rzadko kiedy wchodzimy w te bardzo
lokalne Marketplace’y. Mielismy kilka takich préb, aczkolwiek wolimy Marketplace'’y ,
o zasiegu miedzynarodowym, gdzie klient, ktérego nie jesteSmy w stanie zdoby¢
sobie reklamg, czy pozycjg w SEO, jest w stanie sobie wejs¢ i znalez¢ nas w bazie
Swiatowej. Dlatego wiasnie wybraliSmy eBay i Alibaba, ktora teraz sie u nas pojawity.

GF: Okej, czyli jestescie na Alibabie?

WZ: Tak, jestesmy na Alibabie.

GF: No zobacz, myslatem, ze tylko Chinczycy sprzedaja na Alibabie.

WZ: Nie tylko. Europejczycy tez sprzedajg na Alibabie. Co ciekawe jest to duze
zrodto do pozyskania dla innych. Hindusi bardzo duzo kupujg na Alibabie. Tak jak

rozmawiatem z naszymi Chinskimi partnerami, gitbwnym odbiorcg produktow z
Alibaby jest rynek Indyjski.



GF: No wiasnie, tak sobie teraz uswiadomitem, ze brakowato mi tego, co wy tak
naprawde sprzedajecie. Sprzedajecie elektronike, automatyke, ale nie taka
powszechnego uzytku, tylko do maszyn?

WZ: Tak, to jest taka dziedzina, z jakg niewiele oséb ma stycznosc, czyli wtasnie
fabryki. Mamy dwa gtéwne typy. Sg maszyny i roboty, ktére napedzajg catg swiatowg
gospodarke. Sprzedajgc te produkty, dbamy o to, zeby maszyny czy roboty,
funkcjonowaly jak nalezy. Kiedy jest awaria, klient poszukuje jakiego$ sprzetu, my
mamy ten sprzet i wysytamy, czy to jest Indonezja, czy Peru, klient dostaje sprzet i
jakas maszyna "X” zaczyna sobie na tym funkcjonowac.

Na pewno nie jest to produkt, ktory jak wstaniesz rano, pomyslisz sobie, ze chcesz
go mie¢ w domu i sobie go kupisz.

Ja zawsze powtarzam, ze e-commerce w tej branzy jest o tyle trudny, ze tutaj masz
problem z wygenerowaniem zakupowej potrzeby. My oczywiscie staramy sie to
zweryfikowaé. Wprowadzamy produkty eksploatacyjne, ktére sie zuzywaja, ktore
mog3 ludzie kupowac trybem ciggtym. Jednak ten nasz gtbwny core biznes jest taki,
ze jezeli gdzie$ na sSwiecie jest awaria, to naszym obowigzkiem jest, dotrze¢ do tego
klienta, poinformowac go, ze my to mamy i przekonaé zeby po prostu od nas to kupit.

GF: | robicie to przez Marketplace’y? Tak sobie pomyslatem, ze jak jestem
wiascicielem fabryki, albo inzynierem, ktéry odpowiada za dziatanie robota, to
chyba nie szukatbym tego na eBay’u czy Amazon’ie.

WZ: Tu jest taki paradoks, bo tak naprawde, Allegro nie rozwineto tej kategorii
przemystowej, ona potraktowana jest troche po macoszemu, jest pare tych kategorii,
ale one nie funkcjonuja.

Na eBay kategoria przemystowa jest bardzo silnie rozwinieta. Widac tam, ze oni
bardzo stawiajg na rozwoj sprzedazy “B2B”, czy czesci do maszyn. Sg specjalne
kategorie do najmniejszych komponentow.

Bodajze dwa lata temu na eBay’u, zrobili bardzo szerokg akcje, zmiany tych
kategorii. Silnie je rozbudowali. eBay, dla zagranicznego, czy Amerykanskiego
klienta, bedzie raczej gtdwnym zrodtem poszukiwan tych sprzetow. Zwiaszcza, ze nie
szuka tego cztowiek, ktéry pracuje przy tym robocie, on to zleca do dziatu sourcingu.
Tam po prostu ludzie “czeszg” internet i szukajg tego jednego, jedynego sprzetu,
ktéry gdzies tam jest wiasnie, u nas we Wroctawiu.

GF: Okej, ciekawe jest to, co powiedziales, ze eBay poszedt w ta
przemystéwke, czyli tak jakby stwierdzit, ze nie bedzie walczyt, bezposrednio z
Amazonem i innymi lokalnymi Marketplace’ami jak Allegro, z ktérym przegrat w
Polsce, tylko péjdzie w specjalizacje, w swoja nisze, czyli przemyst, gdzie nie
ma konkurencii.

WZ: To jest wtasnie to, dlaczego np. wybraliSmy Alibabe, jako kolejny kanat? Bo oni
tez te kategorie przemystowe silnie wspierajg. Chiny sg tym gtéwnym eksporterem na
Swiecie i duzo czesci, komponentéw jest tam produkowanych. Oni tez to czujg i te
kategorie przemystowe sg tam silnie rozwiniete.



Jak juz o tym sobie dyskutujemy, to zastanawiatem sie nad réznymi Marketplace’mi.
Nad Niemieckim Realem, nad Francuskim Carrefourem . Mozesz tam wejs¢ z takim
produktem, ale znajdziesz tam pojedyncze sztuki takich produktow, gdzie ktos
zaryzykowat i tam po prostu wszedt, ale nie masz tam odpowiedniej kategorii.
Wystawiasz w “elektronika inne”, to jest taka kategoria, gdzie moze ktos na to trafi,
moze nie.

Zastanawiatem sie wtasnie, czy Niemiecki klient, tak jak zapytates, czy sie w ogdle
zastanowi, czy on moze wejs¢ na Real.de i tam znalez¢ interesujgcy go produkt.
Chociaz tutaj jest tak jakby druga strona medalu i ja rozwazatem to pod katem tego,
zeby Real pozycjonowat sie na nasz produkt. Po prostu, zeby ta silna marka byta tam
obecna i nasz produkt troche podpromowata ze wzgledu na to, ze sg to duzi gracze
na rynku.

GF: Czyli jestescie na dwéch takich duzych portalach - eBay i Alibaba. Czy
jakies jeszcze dodatkowe?

WZ: Teraz jesteSmy na eBay'u i Alibabie, jesteSmy tez na Allegro, ale tu juz bardziej
patriotyzm lokalny dziata. Wielkich sum z tego nie ma. Tak jak sam wyszedtes z
zatozenia, ze ludzie tego nie szukajg, tak Allegro nie jest pierwszym wyborem w
poszukiwaniu przemystowego sprzetu.

Mielismy krotki romans z Ukrainskim Marketplace’m, ktéry sie nazywat Prom.ua.
Przez jaki$ czas interesowat nas rynek wschodni, czyli wiasnie Ukraina, Rosja,
Kazachstan, bo oni jakby sg zagregowani na ten promien. Mozna ich tam tatwo
wyszukac, zwtaszcza ze juz tutaj dochodzi kwestia roznic w alfabecie. Pojawiajg sie
pewne problemy, ktérych nie przeskoczysz, jezeli nie chcesz mocno zainwestowac.

Rozwazatem tez ostatnio Potudniowoamerykanskie Marketplace’y. Nie pamietam
teraz, jak sie ten Marketplace nazywa, ale to jest bardzo duzy Brazylijski
Marketplace, ktory jest Top 10 pod katem wizyt. Rzeczywiscie, jak tam wchodzisz, to
wysSwietla sie cata lista krajéw z Ameryki Potudniowej i paradoksalnie jest tam troche
przemystowych rzeczy, ale szczerze méwigc nie odwazytem sie jeszcze postawic
tam kroku. Logistyka troche burzy temat, bo jednak klient, ktéry ma zaptaci¢ za ten
“shit”, potowe wartosci sprzetu, bo czasem sie tak zdarza, to jest to bariera
psychologiczna nie do przeskoczenia. W Ameryce Potudniowej sg tez problemy z
celnikami, ale to jest osobna dyskusja.

GF: Oddzielna historia...
WZ: Brazylijscy celnicy to sg moi ulubieni celnicy.
GF: Rozumiem, ze pomimo to, wysylacie rowniez do Brazylii?

WZ: Tam jest taki problem, ze przed wysytka, musimy silnie weryfikowac, czy nie
wysytamy do osoby prywatnej zamiast do firmy, bo w krajach Potudniowo
Amerykanskich, czy Azjatyckich, ta etykieta biznesowa, czyli urzedy skarbowe,
faktury i formalnosci, nie sg jeszcze tak mocno rozwinigte. Jesli gos¢ chce co$ kupic,
a ma firme, to czasem zamowi co$ na siebie. Zaptaci sam i pdzniej to sobie jakos
rozlicza.



Jezeli rozmawiamy o Brazylii, tam jest taki problem z wysytkg do osoby prywatnej, ze
celnicy sprzetu, ktory ma przeznaczenie stricte przemystowe nie sg w stanie wydac.
Te paczki do nas wracaty i musieliSmy podjg¢ dziatania mocnej weryfikacji
kontrahentéw, czy sg osobami prywatnymi, czy firmami. Oczywiscie zawsze, tak
robimy, ale czasami ktos powie, ze jest osobg prywatng, to informujemy go wtedy o
tym, Ze nie ma szans to do niego dotrzec.

GF: To jak jestesmy juz przy tych Marketplace’ach, to co powiesz o eBay’u?
Jak sie z nimi wspétpracuje na tych réznych rynkach?

WZ: eBay bardzo fajnie ewoluowat w pewnym momencie. Polski sprzedawca ma
trudno i fatwo zarazem. Na przyktad pod katem mozliwosci uczestniczenia w réznych
programach.

Jest cos takiego jak eBay plus, na Niemieckim eBay'u, ktory przy zatozeniu, ze
przyjmujesz duze zwroty, masz zagwarantowany zwrot pieniedzy, to wyzej cie
pozycjonujg. Mozesz z bocznego paska, z parametrow wybrac sobie aukcje, wtasnie
te z eBay Plusem. Jednak, zeby by¢ w eBay plusie, trzeba by¢ Niemieckim
sprzedawcg. Musisz miec firme zarejestrowang w Niemczech, musisz mie¢ adres do
zwrotow rowniez w Niemczech, jakby wszystko musi odbywac sie przez Niemcy,
wiec tutaj jestes na starcie dyskryminowany. Nie dostajesz znizek na prowizje, tak
naprawde, kiedy jestes$ najlepszym sprzedawcg oferujg do 20% znizki, ale jesli masz
firme zarejestrowany w Polsce i tam prowadzisz sklep, tobie te znizki sie nie nalezg.

Jest tez druga strona. eBay, mimo wszystko, silnie stara sie Polskich sprzedawcéw
zaktywizowad. Dajg bardzo duzo mozliwosci, darmowego wystawiania aukcji na
rézne rynki, co daje bardzo duzg oszczednosc¢. Stawiasz sobie mega sklep, , ktéry
kosztuje zatdbzmy tysigc ztotych miesiecznie i jeste$ w stanie wystawi¢ darmowe
aukcje na Hiszpanie, na Wiochy, na Wielkg Brytanie, na Niemcy. To jest dla
Polakéw duzy bonus.

Z eBay’em, powiem Ci, ze troche to jest taka bardzo trudna mitos¢. Na poczatku, jak
zaczynalismy, byty problemy. Nasz sklep ma to do siebie, Ze jak klient ma awarig i
stwierdza, ze cos jest zepsute, a czasem zdarza sie, ze Zle zdiagnozowat, co ma
uszkodzone, to zaktada Ci sprawe o zwrot, Zze sprzet nie dziata. Ty jeste$ pewny, ze
dziata, testowates go, masz nagranie, ze on dziata, ale z raportem eBay’a, ktory
dziata czystymi frazesami, szablonami wiadomosci. Zanim sie dogrzebiesz do kogos,
kto faktycznie odpowie Ci jako cztowiek, to mozna sie rzeczywiscie mocno wysili¢ i
nagimnastykowac. Zwtaszcza, ze oni majg silng polityke, zapobiegania takim
sytuacjom.

My nie bazujemy na skali, tylko na wartosci produktu, wiec sprzedajemy mniej, ale
drozej, wiec pare takich przypadkow, pare wpadek i mozesz zakonczy¢ swojg
dziatalnos¢ na eBay’u i to byt problem. MusieliSmy sie dogadywac¢ z klientami, prosi¢
ich o anulowanie tych spraw. Zatatwia¢ sprawy, dziatajgc elastycznie w tym temacie.
W zesztym roku, moze wczesniej eBay stworzyt zespét do spraw obstugi klienta VIP,
to sie nazywa VIP merchant support . Udato nam sie zakwalifikowa¢ do tej rangi
VIP’owskiej i od tamtej pory jest naprawde super. Mamy swojego opiekuna konta. On
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w przypadku jakis problemow, ktére mamy, bardzo nam pomaga. Pozdrawiam
Dominika, jesli nas stuchasz to dzieki za to!

GF: To Polak?

WZ: Tak, oni bazujg w Irlandii, ale ogdlnie pracujg tam Polacy.
GF: Czyli méwisz, niefatwa mitos¢ z tymi z tym eBay’em?
WZ: Zdecydowanie tak.

GF: Powiedz mi, czy jak wchodziliscie na eBay’a, to ttumaczyliscie opisy
swoich produktéw na kazdy jezyk?

WZ: Bazowali$my na naszym sklepie, nie wprowadzamy produktéw recznie tylko je
listujemy za pomocg odpowiedniego modutu. Mielismy juz przygotowane opisy po
angielsku, bo mieliSmy angielskg wersje jezykowag sklepu. MieliSmy przygotowane
tez opisy po niemiecku, wiec te dwa jezyki wypychamy na eBay’a i staramy sie
utrzymywac aukcje w tych jezykach.

GF: Czy jak jestes w Hiszpanii to tez masz angielska wersje opisu aukcji?

WZ: Na ten moment tak. To tez kwestia specyfiki. Nie piszemy super, Swietny
telefon, iPhone 6, zamow, dostaniesz jutro, tylko wazna jest specyfika, model, wiec tu
bariera jezykowa odpada. Oni wyszukujg po cyfrach, literach arabskich tego modelu i
tytut nie jest az tak wazny, aczkolwiek stusznie zauwazyte$, teraz bedziemy starali
sie wprowadzi¢ Hiszpanskg wersje. Czujemy ze Ameryka Potudniowa, czy
Hiszpania, jednak majg te bariery jezykowe, wiec trzeba bedzie dotrze¢ do nich w ich
jezyku.

GF: Duzo macie konkurencji przy tak specyficznej branzy?

WZ: Jest sporo. Jest sporo firm Niemieckich, ktére zajmujg sie podobng tematyka,
jest duzo firm Amerykanskich, to jest najwiekszy przemystowy rynek i tak naprawde
jest silnie obtozony przez lokalnych sprzedawcdéw. W Polsce, jezeli chodzi o e-
commerce, ktéry sie zajmuje refabrykowanymi czesciami, tutaj nie wspomnielismy,
ale sprzedajemy rowniez urzgdzenia uzywane, nie sprzedajemy tylko nowych
produktow, ale wiekszosc jest takich, ktére odnawiamy i sprzedajemy.

GF: Czyli te dziewiecdziesiat pare tysiecy produktow jest odswiezanych przez
Was?

WZ: Tak, duzo jest czesci nowych, ale corem naszego biznesu jest produkt
refabrykowany.

GF: Rozumiem, ze tanszy niz oryginalny?



WZ: Tak, z tym ze specyfika tego produktu jest taka, ze jego nie ma. Handlujemy
takimi produktami, ktére majg nieztg historie.Ostatnio sie SmialiSmy, ze znalezliSmy
produkt na magazynie Made in West Germany, wiec ten wiek tych produktéw jest
rézny. Zdarzajg sie produkty dziesiecioletnie, pietnastoletnie, bo producenci ich juz w
zaden sposob nie wspierajg. Nie da sie juz kupi¢ ich nowych, wiec rynek bazuje juz
tylko na tych uzywanych sztukach.

GF: Czyli jesli moge to tak porownag, jest tak, jak z komputerami
poleasingowymi.

WZ: Troche tak.

GF: Bardzo specyficzny, czyli musicie sie z jednej strony specjalizowaé, zeby
zdoby¢ te uzywane produkty. Polujecie na r6zne okazje i wyprzedaze
garazowe.

WZ: Z garazu tego nie wyjmiesz, chyba ze ktos by miat maszyne do obrobki metalu
w swoim garazu. Musiatby mie¢ spory garaz.

Szukamy tego produktu i staramy sie uzupetniaé nasze stany. Miec to, co by¢é moze
rynek bedzie potrzebowat, bo to zawsze jest wielka niewiadoma. Czy dany produkt

na pewno jest tym, co sie bedzie sprzedawato. Dlatego miedzy innymi bazujemy na
tych réznych rynkach.

W przemysle istnieje regionalny podziat. W Azji, czy w Stanach uzywa sie duzo
produktow japonskich, a w Europie uzywa sie ich zdecydowanie mnie;j.
Dywersyfikacja tych kierunkéw wtasnie z tego wynika, ze mamy dos¢ spory “stock”
réznych produktow i tych japonskich, i europejskich, wiec staramy sie dotrze¢ do
rynku, ktory akurat bedzie miat na to zapotrzebowanie.

GF: Opowiedzialbys cos jeszcze o tym eBay’u? Bo tak méwisz, ze to trudna
mitosé. Z jednej strony dobry dostep do rynkow, duzo ludzi tego szuka. W
Twojej specyfice branzy, okazuje sie, ze czes¢ produktéw konkuruje
bezposrednio ceng, bo kazdy ma swéj model, troche jak z uzywanymi
samochodami .

WZ: Tu sie nie zgodze, to jest inny temat. Wiekszo$¢ rynku mysili tak jak
powiedziates, czyli konkuruje sie ceng, my staramy sie mimo wszystko budowac
wartos¢. Oferujemy dwuletnig gwarancje, co jest bardzo rzadko spotykane. Nie
boimy sie tych sprzetéw, odnawiamy je i jestedmy ich pewni. JesteSmy w stanie te
gwarancje zaoferowac. Konkurencja oferuje gwarancje 14 dni, miesigc, czyli
gwarancje rozruchowe. Staramy sie wyrdzni¢ tym na rynku plus kwestia samej
logistyki w transporcie. Nie wysytamy produktéw paczkg pocztowg, ktérg moze za 18
dni dostaniesz, a Twoja fabryka dopiero wtedy ruszy z powrotem.

GF: Takie milionowe straty przy fabryce.
WZ: Dokfadnie tak. To jest wiasnie pewna specyfika tego, co robimy. Jezeli fabryka

stoi to nie ma tu zartow. Ten sprzet musi zosta¢ na nastepny dzien dostarczony.
Czasem wysytamy dedykowanych kurieréw. Zdarzato nam sie nie raz jezdzi¢ do



Danii, Niemczech. Wysytamy po prostu czlowieka i on jedzie i zawozi, bo tak jak
wspomniates, te straty w fabrykach sg bardzo duze.

GF: Duza sprawa, ciSnienie, niewazna cena - przywiezcie, bo tu sg duzo
wicksze straty.

WZ: Tak, to tez jest ciekawy aspekt tego, ze mozesz konkurowa¢ czasem. Jak ktos
ma tg samg cene, a ksigzke chce bardzo przeczytac, to czy dostanie to na drugi
dzien czy za dwa dni, to prawdopodobnie zdecyduje sie na ten krotszy czas
oczekiwania. U nas czas jest walutg i to takg ciezka.

GF: Nie zgodze sie tutaj z ta ksigzka, bo czy ja przeczytam jutro, czy za dwa
dni, to nie wiem co to musiataby by¢ za ksigzka. Jakim gikiem technologicznym
albo ksigzkowym musiatbym by¢, zeby mi tak bardzo zalezato, natomiast jak
fabryka stoi i stu pracownikéw nie ma co robié¢, to jest prawdziwy problem.

WZ: Doktadnie, wiec my operujemy na tej ptaszczyznie, o ktérej wspomniates. Jest
cisnienie. To jest e-commerce, jest zakup, widzimy ekspres, jest lampka, wysoki
priorytet, wiec staramy sie, nie wazne gdzie ten sprzet wystaé, tam gdzie klient sobie
tego zazyczy.

GF: Jakie masz wrazenia odnosnie sprzedazy na Alibabie? To pewnie
kompletnie inny rynek.

WZ: Alibaba to jest w pewnym stopniu eksperyment. SzukaliSmy takiego
Marketplace’u, ktory tak jak wspominalismy, bedzie oferowat kategorie przemystowe.
Weszlismy tam, ale nie mieliSmy zadnych oczekiwan. Nie wiedzieliSmy co sie
wydarzy, bo tak naprawde nie da sie tego zbadaé, pod katem naszego produktu, jaka
bedzie reakcja. ZweryfikowaliSmy, ze te produkty tam sg, ze sie sprzedaja, ze sg
duze sklepy, ktore réwniez operujg tym produktem. Na razie Alibaba dalej jest w fazie
eksperymentalnej. Bardzo duzo jest zapytan, ale rzadko konczg sie one sukcesem,
czyli jest duzo leadow, ale niskiej jakosci.

Ogranicza nas troche prawo. Ludzie czesto pytajg nas o cos z Iranu, Pakistanu, a my
nie wysytamy tam paczek. To sg miejsca, ktdre zwigzane sg z bezpieczenstwem.
Zdecydowalismy sie, Zze nie bedziemy realizowaé przesytek na te rynki. Ci ludzie tam
sg, to jest ich eBay, ale nie majg dostepu do tego gtéwnego portalu, wiec szukajg na
Alibabie, starajgc sie ten produkt pozyskac.

Na razie leady sg dos¢ niskiej jakosci. Wydaje mi sig, Zze rynek Azjatycki jest rynkiem
relacji i tam, jezeli nie masz lokalnego partnera, ktéry ma obeznanie rynkowe
wewnetrznie, to bedzie ciezko. Nie poddajemy sie, wystawiamy. Najwiekszym
wyzwaniem dla nas byto przeniesienie dwudziestu kilku tysiecy produktow, na
Alibabe. PodeszliSmy do tematu optymistycznie, ze jest importer, a jak jest importer
to jest wspaniale, bedziemy mogli importowac¢ produkty, ale okazato sie, ze importer
jest limitowany do pieédziesieciu pozyciji.

GF: Powaznie?



WZ: Tak, wiec wiesz robienie excell’i i tych czynnosci z tym zwigzanych, a pozniej
okazuje sie, ze nie mozesz zewnetrznie hostowac zdjecia, tylko zdjecie musisz miec¢
hostowane na Alibabie.

Poczgtkowo dos¢ silnie nas to zaskoczyto. MusieliSmy wprowadzi¢ plan awaryjny i
wdrozyC zbiorcze zdjecie, zeby zaczg¢ tam dziata¢. Potem z wykorzystaniem
narzedzi IT zautomazyowalismy proces. Mozemy powiedzie¢, ze stworzylisSmy bota,
ktory nam to zdjecie sukcesywnie dodaje.

GF: Klika.

WZ: Tak i rzeczywiscie po dodaniu zdje¢, ten wspotczynnik przychodzgcych klientow
wzrost. Alibaba jest ciekawym miejscem, aczkolwiek nie wiem czy bedziemy w
przysztosci kontynuowali. Musimy sobie przeliczyc¢, jaki jest stosunek i naktad pracy
do efektow, ktére ona daje.

GF: Kiedy startowaliscie z Alibabg?

WZ: To jest catkiem swiezy temat, bo wystartowaliSmy w listopadzie, czy nawet w
grudniu.

GF: A mamy luty...

WZ: Czyli to trwa juz okoto trzech miesiecy. Nazwijmy to dyplomatycznie - na razie
jest to umiarkowany sukces.

GF: Kazdy Marketplace ma swoje algorytmy pokazywania produktéw i kazdy
serwis pewnie specjalizuje sie w tym, ze klient szuka tych produktéw, czy
analizuje od ktérego sprzedawcy kupi. Powiedziates juz, ze macie
dwudziestoczteromiesieczng gwarancje, szybko realizujecie zaméwienia, ale
czy cos jeszcze wchodzi w gre, ze klienci wybierajg Was a nie kogos innego ?

WZ: Na pewno kontakt i mozliwosci skontaktowania sie z nami. Reagujemy od razu.
Mamy narzedzia help deskowe, systemy SLA, ktére pozwalajg nam obstuzy¢ klienta
szybko, zwtaszcza w branzy, w ktérej liczy sie czas. Wydaje sig, ze w tym temacie
jestesmy do przodu, jezeli chodzi o tg branze.

Czy cos jeszcze? Sama kwestia wysytek na caty sSwiat. Nie wszyscy to realizujg. My
nie ograniczajgc sie do konkretnych rynkéw, zyskujemy przewage. Klient z odlegtego
kierunku wie ile zaptaci, staramy sie nie wymyslac¢ cen, wiec to jest tez kolejng
przewagg. Szerokie podejscie do réznych grup klientéw, z réznych krajéw.

GF: Czy testujecie, co musi by¢ na aukcji, zeby byta wieksza sprzedaz danego
produktu? Wyglad, zdjecia, opisy?

WZ: Tak i to jest kolejny paradoks tej branzy. Duzo bedziemy mowic tutaj o branzy,
bo jest ona jednak nieznana. Empirycznie stwierdzam, Ze klienci nie czytajg opisow.
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Widza tytut i jak tytut im sie pokrywa, chociaz w 50% z ich oczekiwaniami, widzg
zdjecia, to kupuija.

Tu dochodzi do smiesznych sytuacji, bo bardzo silnie postawilismy na zdjecia. Nie
ma drugiej firmy, ktora realizuje zdjecia produktéw tej jakosci co my. Mamy caty dziat
zwigzany z fotografig produktowg. Mamy swoje studio foto, wiec wszystkie te silniki,
te ciezkie rzeczy, wtasnie tam robimy im zdjecia. Ludzie tak naprawde nie ufajg nam
przez to wtasnie, ze te zdjecia sg tak dobrej jakosci. To jest wtasnie taki paradoks i
zawsze jest “Hello, please send me a photo of the devices.” On oczekuje, ze wysSlesz
mu rzeczywiste zdjecia, a Ty piszesz mu, ze to juz jest rzeczywiste zdjecie, tak ten
produkt wyglgda na naszym stock’u.

To jest zabawne, dlatego wracajgc do tematu, tych przewag, czy tytutem, czy
opisem, ja uwazam, ze wicksza czesc¢ klientow te opisy ignoruje. To jest wiasnie
minus Marketplace’ow, one sie skupig na tym ile masz czasu na zwrot, ile kosztuje
wysytka, a ten opis, czyli warto$¢ dodana firmy jest kwestig drugorzedng. Staramy
sie to jakos podkresli¢, robi¢ ,subtitle” i podkresla¢ temat zwigzany z gwarancja, bo w
samym tytule aukcji nie mozemy tego napisac, ze gwarancja trwa dwa lata, bo to jest
zabronione i serwis tego nie przyjmie.

Tu jest taka dygresja, ze Alibaba ma strasznie rozwiniete algorytmy weryfikujgce to
co dodajesz. Jezeli cos im sie nie spodoba, dodasz jakgs fraze z listy zakazanych,
wtasnie gwarancja czy jakiekolwiek stowo kluczowe, te algorytmy sg tak wspaniate,
ze wytapig dostownie wszystko. Nie mozesz stosowac¢ zadnych trikdw, napisac “free
shipping” czy “fast shipping”, bo od razu jest to dyskredytowane.

GF: Nie mozesz takich?
WZ: Nie ma szans.
GF: Tak z ciekawosci, czemu nie mozna o tym pisa¢? Bo nie wiedziatem.

WZ: Tu chodzi bardziej o tytuty, jak chcesz sobie wtasnie w tytule podnies wartosc
dodang, to nie mozesz tego robic. Jest zakaz i nie wejdziesz z takim tytutem.

GF: Jak na przykiad kupuje komputery poleasingowe, to na Allegro bardzo
czesto piszg “24GW”.

WZ: Na Allegro my czesto tez tak robimy, bo tam nie ma takiego limitu, ale na
przyktad eBay, jakbys sie przyjrzat regulaminom, albo specyfikacjom to juz zaczynajg
wchodzi¢ ograniczenia.

Na poczatku byta ikonka “Powerseller” i byto to czyms, pie¢ lat temu, zanim jeszcze
weszty te wszystkie programy i potem zamkneli wszystkie aukcje, ktére miaty
wpisane “Powerseller”, bo zmienit sie algorytm, sprawdzit to, wiec musielismy szybko
reagowac i poprawiac to. To jest to, 0 czym rozmawialiSmy jeszcze zanim zaczeta sie
audycja, kwestia unifikacji danych jest bardzo istotna. Oni chcg mie¢ jeden produkt i
sprzedawca na tym Marketplace przestaje mie¢ znaczenie. Liczy sie cena, to czy
masz ten towar i jak szybko go wyslesz.
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GF: Chcialem jeszcze wréci€ do tych zdjeé. Powiedziates, ze sg zbyt
doskonate. Ostatnio mam klienta, ktory sprzedaje poleasingowe laptopy i
mowie - to sg wasze zdjecia czy ze stocku? On odpowiedziat, ze ich. Nie wida¢
tego, one s3 zbyt idealne, zbyt wymuskane, wpadajace pod to, ze sg stock-owe.
Rzeczywiscie wydaje mi sie, ze moze to by¢ problem. Czasami staramy sie,
zeby produkt byt idealnie przedstawiony, a moze powinien byé tam, brudny
inzynier czy mechanik, ktéry uwiarygodni to zdjecie.

WZ: By¢ moze, ale to nie jest problem wszystkich rynkéw. Rynki Europy Zachodniej,
sg na tyle rozwiniete, tez cyfrowo, lata tego e-commerce’u lecg i oni sg w stanie
zrozumieC, ze to rzeczywiscie jest nasz produkt. To jest ta wartos¢ dodana, ktorg my
niesiemy, ze ten produkt jest w dobrym stanie, jest czysty, jest przygotowany i ze
rzeczywiscie to co on widzi, bedzie tym co docelowo otrzyma. To o czym Ci
powiedziatem, o tych problemach ze zdjeciami, to jest domena Azjatow. Azjaci nie
wierzg w te zdjecia.

GF: Moze warto, abyscie wstawili cos realnego, zeby pokazac, ze to jest
prawdziwe.

WZ: Moze to jest jakis kierunek i cos co mozemy zrobic.

GF: Nie wiem czy widziales ten trend, pewnie jakbys byt kobietg to bys widziat,
ale jako mezczyzna, to sam jestem zszokowany, ze teraz robi sie selfi w
ubraniach i produkty sprzedawane s3 jako selfi. Nie moéwigc juz o
sprzedazowych live'ach, gdzie dziewczyny ubieraja te wszystkie rzeczy i méwia
- Kaska kupitas dzieki “M”.

WZ: Dokfadnie tak, masz racje. Zawsze wracam do takiego jednego przyktadu, gdzie
mozna w drugg strone przesadzi¢. Smiali$my sie przez tydzien z tego, jak szukali$my
jakiegos produktu, weszliSmy na aukcje i gos¢ postawit produkt na obrusie w kwiaty,
a obok postawit wazon z kwiatami, obok tego napedu, ktoéry napedza jakgs maszyne.
Strasznie nas to wtedy rozbawito. W te strone na pewno nie péjdziemy, ale moze
jakis detal, uwiarygodniajgcy do tego dodamy.

GF: Moze jakis live sprzedazowy? Tutaj silnik XYZ, zatem kupujemy.

WZ: To by byto fajne, ale nie u nas. Po prostu ta potrzeba powstaje w danym
momencie, na tym swiecie i jesli zrobimy live, ze mamy silnik HU1 czy 1.02 - i tu
lecisz z tym modelem dalej, to szansa, ze kogos$ ten live zainteresuje jest mata.
Bardziej ptaszczyzna naszej firmy zwigzana z ustugami, tam rzeczywiscie ma to
sens, bo promujemy wtedy ustugi, ktére sg czyms trwatym, co klient moze
wykorzysta¢ w dowolnym momencie. Moze dojdziemy kiedys do takiego rozwoju
cyfrowego, ze rzeczywiscie bedziemy robi¢ live z silnikiem i klient od razu to kupi.

GF: Oprocz Marketplace’u macie swoj sklep internetowy
rgbautomatyka.pl. Wiekszg czesciag biznesu sg Marketplace, czy sklepy
internetowe?

WZ: To sie rozktada mniej wiecej po réwno.
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GF: A jak sprzedajecie w sklepie internetowym to bardziej na Polske, czy tez na
réznych rynkach? Bo widze, ze dostepnych jest tam siedem jezykow.

WZ: Nie skupiamy sie na Polskim rynku pod katem samego e-commercu, bo te kroki
zakupowe sg dosc¢ skomplikowane. Musisz uzyskac zgode, musisz tez mie¢ tg forme
ptatnosci. E-commerce B2B polega tez na relacji, na dotarciu do klienta i
wyttumaczeniu mu, jakie ma mozliwosci i dopiero na napedzaniu tej machiny
sprzedazy, wiec tutaj bardziej zagranica. Polska jest oczywiscie, zdarzajg sie zakupy,
caty czas cos wpada, ale dla nas bardziej rynki zagraniczne sg miejscem docelowym.
Polscy klienci bardzo czesto schodzg w offline i zakupy konczg sie offlinem. Oni wolg
dostac fakture proforma, wolg mie¢ pewnos$¢, podpisac sie, upewnic sie, wystac
oficjalng oferte, ktérg zaniosg gdzie$ do podpisania itd.

GF: No tak, bo produkt jest o znacznej wartosci, pewnie kilku tysiecy ztotych.
WZ: Dokfadnie tak.

GF: Jak ktos jest ciekawy moze wejsS¢ na rgbutomatyka.pl i sprawdzié.

WZ: Tak.

GF: Przechodzac do Marketplace’éw, tak jak moéwites, specjalizujecie sie w
tym, zeby sprzedawa¢ swoje produkty na swiat. Takie zalozenie byto od
poczatku, czy z czasem na to przeszliscie?

WZ: Wydaje mi sie, ze to byta naturalna Sciezka ewolucji. Jak zaczynaliSmy mielismy
juz konto na eBay’u, ono juz funkcjonowato, jak ja juz przychodzitem do firmy i
zdobywalismy tych zagranicznych klientow, ale wtedy dopiero dostrzeglismy, ze w
tym jest najwiekszy potencjat.

Polska jest duzym rynkiem, jak na warunki Europy Srodkowo-Wschodniej, ale towar
jest taki, ze Polska zaczeta nas ograniczac. MusieliSmy wyjsS¢ za granice. Gtdwnym
kierunkiem, ktory staraliSmy sie obrac byty Niemcy, bo to jest kraj silnie
uprzemystowiony, wiec te produkty staraliSmy sie na ten rynek dostarczac.
Oczywiscie zdarza sie, ze jak masz produkt na Niemieckim eBay’u to pan czy pani z
Chin moga to kupic. Tak te kierunki sie rozwijajg. Nie ograniczamy sie praktycznie
teraz terytorialnie. Mamy kilkanascie krajow, ktore wytgczylismy ze wzgledow
bezpieczenstwa i przepisow, bo nie wszystko mozna eksportowaé bez odpowiednich
dokumentow, wiec nie wysytamy do Syrii, Iraku, Afganistanu, do tych krajéw w
ktérych panujg jakies konflikty albo ich sytuacja jest mocno niestabilna. Nie mozemy
sobie na to pozwoli¢, nie wiesz co produkujg i co chcg napedzaé naszymi
maszynami, wiec tutaj wchodzg w gre oskarzenia o pomoc w dziataniach wojennych.
To sg rzeczy, o ktérych zazwyczaj w e-commerce sie nie mysli, ale dbamy o to, zeby
wszystko odbywato sie zgodnie z przepisami. To jest nasze zatozenie, wiec nie
ograniczamy sie terytorialnie i staramy sie nowe rynki odkrywac. Patrzec, ktore rynki
sg prosperujgce, w ktore optaca sie dalej wchodzié, a ktére nie ma sensu dalej
rozwijac i wspierac.
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GF: Okej, czyli oprocz Marketplace’éw wybieracie te przemyslane. Teraz
wchodzimy na Niemcy, Hiszpania, Anglia i sie przygotowujemy, zeby tam
sprzedawac wiecej?

WZ: Doktadnie tak. Wybieramy, patrzymy tez na statystyki sprzedazy i staramy sie te
dobrze prosperujgce rynki jeszcze dokreca¢. Wyciskac¢ z nich jak najwiecej, zeby
sprzedaz tam jeszcze rosta.

Wiochy sg bardzo ciekawym kierunkiem pod kagtem sprzetoéw przemystowych. Wiosi
nie bojg sie kupowac sprzetdéw e-commerce’owo. Amerykanie kupujg praktycznie
tylko na eBay’u, bo oni nie majg jednak zaufania.

Napisatem do e-commece w praktyce takie pytanie, zeby kazdy sie zastanowit, czy
wszedtby np. na sklep Wietnamski i dokonat zakupu jakiego$ sprzetu. Jest ta bariera
psychologiczna, ktora gdzies Cie hamuje, a eBay czy jakis inny Marketplace sg takg
ostojg, bo miedzy innymi sg programy ochrony.

GF: Rozumiem, ze to wszystko sprzedajecie przez ta jedng witryne RGB
Automatyka?

WZ: Doktadnie tak.

GF: Macie “pl” czy macie do kazdej domeny oddzielnie?
WZ: Mamy “pl” i wersjonujemy sie jezykowo dale;.

GF: Czyli nawet nie “com”?

WZ: Nie, nawet nie “com”. Kiedy zaczynaliSmy robic ten projekt to nie byto nawet
RGB Automatyka tylko rgbelektronika.pl/shop czyli zostato rozpoczete w bardzo
oldscoolowym stylu. Potem zbudowalismy sklep rgbautomatyka.pl i ta witryna juz
zostata. Uwazam, ze jest to pewnego rodzaju obcigzenie, ktére ciggnie sie za nami,
ale nie mozemy sobie pozwoli¢ na silne zmiany, bo pozycja naszych produktow jest
juz wypracowana pod kgtem SEOQO. Bardzo duzo wykorzystujemy SEO, wiec nie
mozemy robi¢ gtupich ruchow.

GF: Widze, ze domena rgbautomatyka.com jest dostepna, wiec kto pierwszy
ten lepszy!

WZ: Prawdopodobnie jest przez nas kupiona, wiec niekoniecznie. Zabezpieczamy
sobie nazwy domenowe na przysztosc.

GF: W 11 odcinku Ekomersowej Kawy rozmawiatem z Gosig Dziembaj, ktéra
musiata zmieni¢ nazwe z uwagi na roszczenia konkurencji z kraju
europejskiego, bo nazwa jej marki pokrywata sie z inng - zatem zabezpieczenie
prawne nazwy jest bardzo wazne i trzeba o tym pamietac...
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Przechodzac dalej - skupiacie sie na sprzedazy na rynkach europejskich -
gtéwnie przez sklepy internetowe i Marketplace’y. Jak myslisz, czy ta sprzedaz
na inne kraje jest tatwiejsza, czy trudniejsza niz ta na Polske? Co takiego trzeba
zrobié, zeby w ogodle zaczgé mysleé¢ o wyjsciu poza Polske?

WZ: Odpowiem tutaj ulubionym frazesem - To zalezy. Tak naprawde, zeby wyjs¢ na
rynek zagraniczny musisz po pierwsze chciec to zrobic, czyli poczagtkowo jest
potrzebna odwaga, ale nie moze ocierac sie o szalenstwo.

Musisz mie¢ produkt, ktorym bedziesz w stanie konkurowac ceng, bo jednak strona
cenowa jest bardzo istotna. Nie wiem czy kojarzysz Cyprian Iwug¢, ktéry handluje
skarpetkami - “Sushi Skarpetki”. Byt em kiedys$ na konferencji zorganizowanej przez
Go Global i eBay’a. Opowiadat on, ze te skarpetki popularne sg w Japonii. Ten
produkt ma w sobie co$, co przyciggnie zagranicznego klienta i czyms sie wyrdznia.
To jest po prostu cos, czego tam jeszcze nie byto. Jezeli chcesz handlowaé
sprzetem, ktéry dostepny jest i w Polsce i Niemczech, to przegrasz tg logistyka.
Jakkolwiek bys sie nie starat to logistyka i koszty dostawy moga cie ograniczyC i
klient wybierze lokalnego dostawce, gdzie dostanie to samo szybciej i taniej.

Europa Zachodnia cechuje sie tym, Zze nie bojg sie tam zakupow. Kasa przez e-
commerce przelewa sie wieksza. Ludzie majg tez wiecej pieniedzy. Dlatego nie
polecam na starcie ekspansji na takie rynki jak np. RPA, bo mozna sie przejechac.
Sprzedaz zagraniczng warto rozpocza¢ od Europy Zachodniej, bo moze okazac¢ sie
bardziej profitowa i przyniesc¢ rezultaty.

GF: Méwisz tutaj, ze ta logistyka mozemy przegrac¢, a w zesztym roku
kupowatem gorska kurtke - ostatecznie zamoéwitem w Internecie. Kurtka byta
wystana z Anglii, szybka dostawa - siedem dni.

WZ: Siedem dni?

GF: Tak. W tamtym roku kupowatem tez buty - “Fivefingers”

WZ: Kojarze.

GF: Znalaztem sklep, ktéry przesyta je z Francji do Polski, rowniez szybka
dostawa - siedem dni.

WZ: Moéwisz tutaj o produktach, ktore w pewnym stopniu sg specjalistyczne.

GF: Chodzi tu o dang marke i o dane buty. Akurat ten sklep, ktéry sprzedawat
buty, sprzedawat réwniez obuwie, jak na przyktad jeden z wiekszych Polskich
sklepow.

WZ: Dlaczego zdecydowate$ sie wtasnie ich wybrac?

GF: Mieli akurat méj numer i chcialem zobaczyé¢, jak wchodzi sie na rynek
Polski.

WZ: Oke,j.
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GF: To co mnie zaskoczyto, to, ze ptacili czterdziesci ztotych za wypetnienie
ankiety. Ankieta na 15 minut, pytania bardzo szczegétowe. Druga rzecz, co
mnie tez zdziwito, to ze ptacili za polecenia. Jak polecites kogos dostawates za
to 40 zltotych. To byla francuska firma i widzialem, ze bardzo zalezy jej na tym,
zeby wejsé na polski rynek. Wida¢ byto po modelu tej sprzedazy, ze to jest
duza firma typu Zalando, Eobuwie, ktéra wrzuca w rynek Polski kupe pieniedzy
i sprawdza, czy bedzie sie tutaj sprzedawato czy nie. Badaja klienta, czy on w
to wejdzie i czy warto wchodzié. Cata logistyka byta z Francji.

WZ: Stusznie tutaj zauwazyte$. Zobacz jakie marki wspomniate$ Zalando, Eobuwie,
to sg marki tak mocno ugruntowane na rynku, ze mogag sobie pozwoli¢ na te
eksperymenty i nawet do nich doptacic.

Wracajgc do poczatku Twojego pytania, to jezeli chcesz zaczgc, to musisz miec
Swiadomos¢, ze nie dostaniesz super warunkow od kurierki. Mozesz korzysta¢ z
Brokera, ale on tez troche kosztuje. Kazdy chce zarobi¢, wiec jesli chodzi o poczatek
to podtrzymam swoje zdanie, ze wchodzac z produktami, ktére sg juz popularne na
danym rynku zagranicznym, nie osiggniesz sukcesu. Chodzi mi o to, zeby nie
porywac sie z motykag na stonce.

Mocnym punktem wyjscia do ekspansji jest research. Sprawdzenie tego, co dany
rynek oferuje i jak to tam wyglada, zeby nie wejs¢ i sie pdzniej nie zastanawiac, co
zrobito sie nie tak i dlaczego nasze produkty sie nie sprzedaja.

GF: Mam wrazenie, ze Polscy witasciciele sklepéw internetowych szczegdlnie
tych srednich i matych, rzadko analizuja, badajg swojego klienta, tylko bardziej
opierajqa sie o to, “bo mi sie wydaje.”

WZ: Masz racje.

GF: Czesto méwie, zeby pytali swoich klientéw, dlaczego u nich kupili.
Dlaczego nie wybrali konkurenciji. Przeciez to jest takie proste: “Dzien dobry
wiasnie wystalem Pani paczke, chcialem zapytaé, dlaczego kupita Pani u nas, a
nie u konkurencji?”

WZ: Klient wtedy jest zadowolony, bo o niego zadbates$, zadzwonites, zapytates czy
wszystko jest w porzadku i przy okazji zdobyte$ informacje. Masz oczywiscie racje, to
jest taki kierunek, w ktérym Polscy sprzedawcy powinni zmierzac.

GF: Z drugiej strony méwie tez, zapytajcie sie tez tych, ktérzy do Was dzwonili,
a nie kupili, dlaczego tego nie kupili, co takiego to spowodowato. To sg
najtansze badania rynku, bo wystarczy 30-50 telefonoéw, czyli powiedzmy
dziesie¢ godzin pracy, zeby to mie¢ i nie trzeba zatrudnia¢ zadnej agencji.
Czucie klienta jest moim zdaniem najwazniejsze, bo czasami pézniej méwia, ze
cena jest najwazniejsza.

Jak robimy sklepy internetowe, klienci méwia, ze musi by¢ taki kolor, wielkos¢
czcionki albo cos innego, kiedy pytam dlaczego to jest dla nich takie istotne,
odpowiadaja: “No bo tak”. Troche mi zal, bo to nie wptywa na sprzedaz. To sg
wiasnie takie rzeczy, ktére my realizujemy, klient za to ptaci, jest w stanie
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zaplaci¢ za te funkcjonalnos¢ w sklepie wiecej, a to nie powoduje wzrostu
sprzedazy.

WZ: To jest taka przypadto$¢ wieku miodzienczego, takie budowanie ficzeréw , ktore
chcesz mie€. Na przyktad chcesz miec zielony przycisk, a bazowo masz czerwony i
jestes sktonny doptaci¢ za zmiane i nie zastanawiasz sie nad tym czy to ma sens.
By¢ moze rzeczywiscie z ten czerwony przycisk wzbudza wieksze zainteresowanie
niz zielony, ale to sg juz rzeczy, nad ktérymi mozna sie zastanawiac jak biznes jest
ustabilizowany, a sklep jest silny. Wtedy mozesz rzeczywiscie doszlifowywac i
doktadac te cegielki, ktére pozwalajg Ci rozwija¢ twoj biznes.

Na tym na pewno nie powinno sie skupia¢ na poczgtku. Na poczagtku dla mnie
najwazniejszy jest produkt i podejscie do catego procesu sprzedazy i tak jak mowisz,
dobra obstuga klienta.

GF: Ciesze sie ogromnie, gdy stysze, ze Polacy dziataja na tylu rynkach i
odnoszg sukcesy. Zbudowacé 90-osobowg firme to nie lada wyczyn!

eBay, Alibaba - jakie Ty masz doswiadczenia? Podziel sie. Napisz do mnie lub
skomentuj.

Mi utkwito w glowie szczegodlnie to, ze nawet eBay, musiat zmieni¢ model
biznesowy i caly czas szuka szans na przetrwanie. Szczegodlnie gdy na rynku
caly czas dzialaja silni, lokalni liderzy jak np. Allegro, czy globalni jak Amazon.
Finalnie eBay na razie znalazt sobie swoja przemystowa nisze — to naprawde
ciekawa historia.

Na koniec moja osobista prosba jest taka, ze jesli uwazasz, ze ta wiedza moze
sie komus przydaé, to pole¢ to swoim znajomym. Wszedzie, gdzie mozesz.
Dostownie wszedzie!

Do ustyszenia!
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