Tutaj Grzegorz Fratczak i zapraszam na ,,Ekomersowg Kawe” - podcast,
ktory pomaga rozwijaé sklepy internetowe, dostarczajac wiedze i
inspiracje. W tym podcascie rozmawiam z przedsiebiorcami i
e-commerce managerami, ktérzy z sukcesem prowadza swoje
ecommerce’y. Pokazuje i odkrywam to, jak budujg swoéj biznes, ktory
jednoczesnie pozwala im realizowaé cele zawodowe i prywatne.

Czes¢! Jak Wam mija czas na kwarantannie? Ja w firmie gtéwnie skupiam sie na
marketingu. Zatozytem grupe na Facebooku - Ecommerce nie zaraza - Ecommerce dziala,
buduje nowe tresci i nagrywam podcasty, cho¢ musze przyznagé, ze jest to niezte wyzwanie,
bo ludzie sa teraz wbrew pozorom bardziej zajeci, niz przed wirusem.

Dzisiaj mam dla Was co$ nietypowego, bo rozmawiam z Kacprem Zakrzewskim o
e-commerce w Hiszpanii. Kacper sprzedaje akcesoria samochodowe, a w tamtym roku
osiagnat milion dwiescie euro rocznie. Niezty wynik! Rozmawiam z nim o czterech rzeczach
- 0 budowaniu sprzedazy B2B, bo to gtéwny kanal Kacpra, o marketplace’ach w Hiszpanii,
jakie sg ich plusy i minusy oraz jaki maja wptyw na e-commerce i biznes Kacpra. Mysle, ze
to ciekawy punkt widzenia, bo u nich jest Amazon, Ebay, lokalny marketplace typu Allegro,
a do tego wchodzi jeszcze Alibaba. Po trzecie, co trzeba zrobi¢, aby wejs¢ na rynek
hiszpanski i jaki jest gtéwny problem w hiszpanskim e-commerce, a po czwarte i na deser,
jaki najwiekszy btad popelnit Kacper, budujac swéj biznes, co kosztowato go tak duzo czasu
i pieniedzy.

O tym juz za chwile, ale zanim zaczniemy, to pamietaj, ze bez Twoich uwag i komentarzy, nie
bede wiedzial, co poprawiaé, kogo zapraszac i jakie pytania zadawaé. Nie bede wiedzial,
jakie tematy Cie interesuja, wiec zapraszam do komentowania i pisania, a takze do
polecania podcastu swoim znajomym, by nasza pozytywna spotecznos$¢ sie powiekszata.

A teraz, zapraszam do stuchania!

GF: Czes¢ Kacper!

KZ: Czes¢ Grzegorzu! Tak jak powiedziatem, nazywam sie Kacper Zakrzewski, juz od pietnastu,
szesnastu lat mieszkam sobie w Madrycie i troche zajmuje sie tym e-commercem.

GF: Co znaczy, “troche sie zajmuje e-commercem”? Bo wydaje mi sie, ze jestes zbyt
skromny.

KZ: Moja historia przedsiebiorczosci tutaj, zaczeta sie od e-commerce, pozniej przeszta w handel
tradycyjny i teraz znowu wraca do e-commerce.



GF: Oke;j.

KZ: Zataczamy takie koto i z Waszg pomoca prébujemy co$ dziataé. Zobaczymy, co z tego bedzie
wychodzié.

GF: No wtasnie, bo jestes od 15 lat w e-commerce, w sumie w Hiszpanii nie w e-commerce,
a Twoj biznes czym sie zajmuje?

KZ: Handlujemy, dystrybuujemy akcesoria do samochodow. Gtéwnie dywaniki samochodowe,
wktadki do bagaznikow, pokrowce na siedzenia, lusterka wsteczne. Takie drobne akcesoria.

GF: Czyli sami sprowadzacie i pézniej sprzedajecie w Hiszpanii, tak?

KZ: Dokfadnie. Wszystkie nasze produkty sg Polskie, wszystko produkuje sie u nas i tak sobie
dziatamy.

GF: Czyli sprowadzacie Polskie produkty do Hiszpanii, tak?

KZ: Doktadnie.

GF: Obecnie w czasie pandemii koronawirusa wspieramy biznes, wspieramy Polski biznes,
wiec mamy przedstawiciela- Kacpra, ale Hiszpania w obecnym czasie ma duzo gorsza
sytuacje niz Polska, ale o tym za chwile. Natomiast jakbys moégt jeszcze powiedzie¢ o
wielkosci tego biznesu?

KZ: Tak jak Ci juz opowiadatem, na chwile obecng czescig logistyczng magazynu zajmuje sie, a
raczej zajmowato sie do 16 marca pie¢ osob, plus tradycyjni handlowcy na ulicy. Jak do tej pory
przez ostatnie lata robimy obrét w granicach miliona, miliona dwustu tysiecy Euro.

GF: Netto, czy brutto?

KZ: Netto.

GF: To juz calkiem spory biznes i sporo oséb na pokiadzie. Dla jakiego klienta robicie
gtownie te akcesoria samochodowe?

KZ: Gtéwny cziton biznesu to jest dystrybucja na sklepy motoryzacyjne. Obstugujemy w Hiszpanii
600 sklepdw, ktérym dostarczamy nasz towar do dalszej odsprzedazy.

GF: Czyli gtéwnie biznes B2B bardziej?
KZ: Tak. Czes¢ sprzedazy, partykularyzm, to jest B2C, powiedzmy, bedzie to jakies maksymalnie
20-25%. Cafa reszta, to jest jednak B2B i nad tym pracujemy z Wami, zeby to troszeczke

zwiekszyé.

GF: No wiasnie. Krok po kroku.



KZ: Doktadnie.

GF: Kiedys$ czytatem bardzo fajna ksigzke wtasciciela, tworcy Zappos’a, to jest taki sklep z
butami, ktéry miat sprzedaz okoto miliarda. On zostat sprzedany do Amazona. Bardzo fajna
ksiazka “Delivery happiness”, dostarczajac szczescie chyba po polsku, gdzie on opowiada
o tym, jak tworzyli ten sklep, jak to dziala itp. Oni mieli bardzo specyficzng kulture pracy i
opieki nad klientem. W jednym 2z rozdziatbw on opowiadal o tym, ze w biznesie
najwazniejsze jest to, do ktérego stolika sigdziesz, czyli do ktérej branzy wejdziesz.
Podawatl to na przykitadzie Pokera, jak uczyt sie graé w Pokera, to zeby wygra¢ potezne
pienigdze, to najwazniejsza decyzja byto to, przy ktérym stoliku usiade.

KZ: Z jakg pulg zagrasz.

GF: Moze nawet nie to, ale czy s tam profesjonalisci. On to chyba nawet dzielil, teraz juz
nie pamietam, ale byly chyba trzy rodzaje: profesjonalisci, z ktérymi nie wygrasz, ludzie,
ktorzy dopiero zaczynaja, czyli nie maja duzo kasy wiec, mimo ze wygrasz, to i tak duzo nie
zarobisz, albo tacy przecietni, ktorzy chca sie pokazacé i chcesz od nich cos$ ugraé, bo Poker
to jednak gra o sumie zerowej, czyli ktos traci, ktos zyskuje.

KZ: Tak.

GF: Wiec to byta bardzo wazna decyzja i teraz jak to méwisz. Wybranie branzy e-commerce,
od ktorej zaczniemy dziataé, ma diametralne znaczenie, czy odniesie sie sukces, tak? Czy
marze sg dobre, czy nasz model biznesowy da rade, czy to, co potrafimy, przetozy sie
pozniej na sukces? Jesli teraz w Polsce wchodzimy w branze elektroniczna, gdzie jest
bardzo duzo duzych graczy, marze sa bardzo niskie, to nie jesteSmy w stanie za duzo ugrac¢,
ale jesli wejdziemy w akcesoria samochodowe i zaczniemy bra¢ model od Kacpra, to jest
szansa, bo tutaj nie ma jeszcze duzych graczy, a i pewnie marze tez sg solidne?

KZ: Marze sg dosyC dobre i tutaj trafites w dziesigtke. Ten model biznesowy wiasnie z tego sie
wywodzi. Moze nie tyle w e-commerce, co w handlu tradycyjnym. Kwestia o decyzji, zeby iS¢ w te
strone, byta taka, ze w branzy motoryzacyjnej sg przeogromne firmy, tak jak powiedziates, z
ktérymi nie jesteémy w zaden sposéb w stanie konkurowaé. MusieliSmy wybraé branze, ktéra ich
nie interesuje. Ich nie interesuje, ale mnie juz tak. To jest wiasnie to, co powiedziates. Znalez¢
branze, w ktorej bedziemy mogli by¢ w jaki$§ sposdb konkurencyjni. Z firmg, ktéra ma dwa, trzy,
pie¢ miliardow kapitalizacji, zaden zuczek, jak ja, z piecioma pracownikami nie moze konkurowac.
Nie ma po prostu opciji, a to byt produkt, ktérego nie byto.

GF: Rozumiem nie bylo, jak zaczynatles?

KZ: Tak, na chwile obecng jesteSmy praktycznie jedynym magazynem w Hiszpanii, ktory ma taki
produkt na stanie, tak zeby go mie¢ fizycznie. Jest kilka fabryk mniejszych, wiekszych, gdzie klient
moze sobie zamowi¢ dywany, pokrowce, czy co chce i dostaje ten produkt za tydzien, za dziesie¢
dni, za dwa tygodnie, jak go wyprodukuja. My bazujemy na tym, ze u nas jest wszystko na potce.
Klient zamawia, $ciggasz z pétki i mu dajesz, czy wysylasz, w zaleznosci od klienta. To jest nasza
przewaga konkurencyjna, ze tym duzym firmom, to sie po prostu nie optaca. To jest drobny utamek
sektora motoryzacyjnego, ktérego nikt nie chciat, a nam udato sie go troszeczke zagospodarowac.



GF: Okej, ale z tego, co méwisz, masz konkurencje, ale wszyscy to sa albo fabryki, albo
firmy, ktore sprowadzaja dopiero po zamoéwieniu danego dywanika, tak?

KZ: Doktadnie tak. To, co powiedzieliSmy wczesniej, naszym gtéwnym czionem biznesu jest B2B.
Jezeli sklep, ktéregos z moich klientéw sprzedaje przez Ebay lub Amazon, sprzeda jaki$ produkt,
on nie moze czekac dziesie¢ dni, az mu fabryka wyprodukuje, on chce to juz.

GF: Czyli nie bawisz sie w B2C?

KZ: Sprzedajemy tez B2C, ale to jest tak, jak Ci powiedziatem, jakies 20% naszej sprzedazy. Przez
dtugi czas nie robilismy tego, ale w pewnym momencie stwierdzitem, kurcze, za $ciang mam
pottora miliona Euro w towarze, to sprzedajmy troche.

GF: No tak.
KZ: | tak sie zaczeto to B2C.

GF: Tez mnie to tak ciekawi, bo méwisz, ze sprzedajesz do swoich sprzedawcéw przez B2C
i oni gtéwnie sprzedaja przez Ebay, Amazon i oni tam pewnie walcza cena, a ty masz jednag
ceng, i jako jedyny w Hiszpanii, a moze Ci sie tak wydaje? Masz od razu towar.

KZ: Nie chce powiedzie¢, ze jestem jedyny, bo byloby to troche naciggane, ale jestesmy
najwiekszym magazynem, najwiekszym dystrybutorem, z tej branzy, ktéry ma towar na potce. Cata
reszta to jest to albo fabryka, ktéra musi go wycia¢, przygotuje Ci to za tydzien, albo musi to skads
Sciggnag itd.

GF: Kiedy zaczynates z tymi dywanikami?

KZ: Firma ruszyta w 2008 roku albo w 2009, mniej wiecej w tych granicach. Ten gtdéwny czton, czyli
dywany doszly troszeczke pdzniej. Zaczeto sie od innych artykutdw i to faktycznie ruszyto od B2C,
to byto w tamtym czasie najprostsze.

GF: Czemu sie pozniej przelagczyles na B2B?

KZ: Poznatem odpowiednich ludzi, zaczeto sie zgtaszaé coraz wiecej sklepdw, coraz wiecej innych
dystrybutoréw, co chciato nasz produkt i co wiedziato, ze mamy go u siebie, i w pewnym momencie
okazato sie, ze ta obstuga B2C, zaczeta troszeczke wadzi¢ czasowo. Nie bylo jeszcze
wystarczajgco duzo pieniedzy, zeby zatrudnia¢ ludzi i trzeba byto dokona¢ jakichs wyboréw. Padto
na to, ze odpuscitem sobie B2C, szto to sobie jakas drobng droga, cos tam sie sprzedawato, ale
nie poswiecatem na to za bardzo czasu, po prostu go nie miatem i bardziej zaczatem rozwijac te
cze$¢ B2B. W pewnym momencie doszio to do takich gabarytéw jak na mnie, ze mozna byto juz
kogo$ oddelegowaé, mozna byto zatrudni¢ kolejng osobe i tak pomatu prébujemy rekuperowaé ten
rynek.

GF: Wlasnie, méwisz, ze miales 600 sprzedawcéw, ktorzy sprzedaja Twoje produkty, mate
warsztaty samochodowe, albo sklepy z tymi akcesoriami. Rozumiem, ze na poczatku



poznates kilku ludzi z tej branzy, ale pézniej pewnie sam zaczales aktywnie ich szukag¢, tak?
Czy jak to wygladato?

KZ: Tak, jezeli chodzi o tych klientow B2B, to jest tradycyjna sprzedaz, na bazie handlowcow, czyli
handlowiec wsiada w samochdd, ma swoj rejon i zasuwa po wszystkich mozliwych sklepach,
warsztatach, myjniach i miejscach, gdzie sie przewijajg samochody.

GF: A ile masz handlowcéw na cata Hiszpanie?

KZ: Pieciu.

GF: Pieciu, czyli jezdza po wszystkich sklepach i proponuja, kupcie od Kacpra dywaniki?
KZ: Doktadnie. Na tym to polega.

GF: “Wysytka natychmiastowo, mamy wszystko pod reka”.

KZ: O to wiasnie chodzi.

GF: Czyli Twoja przewaga jest to, ze masz towar na magazynie, potrafisz go szybko
dostarczyc¢ i nie jest to standardowe w Hiszpanii?

KZ: Duzym problemem w Hiszpanii, jest logistyka. Moze nie tyle w srodku Hiszpanii na poziomie
nacjonalnym, co na poziomie dostaw z zewnatrz. Hiszpania jest na koncu Europy. Jezeli nie masz
magazynu w Hiszpanii, padasz.

GF: Do tej logistyki przejdziemy poézniej, ale chciatbym tu przejrze¢ to B2B, czyli ta
przewagq jest to, ze masz towar na magazynie, co tez nie jest takie hop-siup, bo przeciez
rodzajéw dywanikéw jest tyle, co rodzajéw samochodoéw, tak?

KZ: Dokfadnie. W tym momencie mamy 10 tysiecy referencji na magazynie.

GF: | wszystko musisz mie¢ na stanie, zeby szybko dostarczy¢?

KZ: Oczywiscie, wszystko musisz mie¢. Jak zawsze i wszedzie zdarzajg sie jakie$ braki, ale
staramy sie, zeby to nie bylo za czesto.

GF: | jeszcze trzeba tym dobrze zarzadzaé, zeby nie byto jakichs ttokéw magazynowych, bo
jaki$ samochéd przestatl mie¢ juz zapotrzebowanie?

KZ: doktadnie, to trzeba dosy¢ czesto przegladac i uaktualnia¢ te stoki. Nie wiem, na ile jestes w
motoryzacji, w Hiszpanii z Seata Leona musisz mie¢ sto sztuk na magazynie, jakiego$ Opla
Kadeta, bedziesz miat jedng i bedzie sprzedaz raz w roku, ale musisz jg miec, bo ten klient kiedys
zadzwoni i powie, ze chce.

GF: Tak i klient chce wiedzieé, ze zawsze na Kacpra moze liczy¢ z dostarczeniem produktu.



KZ: Dokfadnie, to jest wiasnie ten punkt, do ktérego daze. Nie chcemy konkurowac¢ ceng, nie
jestem wecale najtanszy i nie chce by¢ najtanszy. Chce, zeby klient wiedziat, ze jak dzwoni, pisze,
wysyla maila, czy kontaktuje sie przez jakikolwiek kanat, ktory obstugujemy i my mu odpowiadamy:
Tak prosze Pana, mamy na stanie.

GF: Z tego, co wnosze, to B2B dobrze wychodzi, bo zazwyczaj sklepy chca mieé¢ jednego
partnera, ktory im wszystko dostarczy. Nie musi by¢ najtanszy, ale z ktérym jest
najmniejszy problem.

KZ: Doktadnie, wez pod uwage, ze artykuty, ktére my sprzedajemy, przypusémy dla takiego sklepu
motoryzacyjnego, sg jakim$ utamkiem jego obrotu, to nawet nie jest jeden procent, to moze by¢ pot
procenta, czy dwie dziesigte procenta jego obrotu. On nie ma czasu ani ochoty przejmowac sie
tym, czy dywaniki sg, czy ich nie ma. On je sprzedat, to je chce, bo zarobi na tym swoje dwa, pie¢,
dziesie¢ Euro, ale to nie jest jego biznes. On robi biznes na sprzegtach, hamulcach, czy olejach.
MGoj produkt jest tam, moze nie przez przypadek, ale jakims$ tam produktem ubocznym, ktérym nikt
sie nie interesuje. Jezeli z Twojego powodu bedg problemy dla klienta, przestanie kupowac.

GF: Z tego, co moéwisz, to rozumiem, ze klienci B2C ida do takiego warsztatu, méwia: “Chce
dywaniki”’, i ten Pan méwi: “Wie Pan co, nie mam teraz, ale sprowadze dla Pana, bedzie
jutro”?

KZ: Tak.
GF: | klient sie na to godzi, to tez ciekawe, ze sam nie szuka w Internecie.

KZ: Sg ludzie, kitorzy szukajg, ale jednak. Ciezko mi jest powiedzie¢, jak jest w Polsce, bo nie
robitem takich rzeczy, ale tutaj ta ekonomia, taka sgsiedzka funkcjonuje bardzo dobrze. Ty masz
swoéj warsztat samochodowy, w ktérym naprawiajg Ci samochdd, znasz mechanika ostatnie
dwadziescia lat i jak on Ci powie: “Zmienie Ci dywanik®, to méwisz: “Dobra, zmien, nie bede go
szuka¢”. Tak samo moze by¢ ze sklepem motoryzacyjnym, czy z myjnia, ktéra myje Ci samochaod
itd. W pewnym momencie wchodzg juz w gre stosunki miedzyludzkie.

GF: To chyba tez jest takie wyjatkowe w Hiszpanii, bo w Polsce wydaje mi sie, jest tego
troche mniej. By¢ moze dlatego, ze mieszkam w duzym miescie, ale jak maja ludzie kupi¢
dywaniki, to wydaje mi sie, ze nie p6jda do mechanika i nie poprosza go o dywanik, o sklep
z akcesoriami, chyba ze to s3 starsi ludzie, ale wiekszo$¢ poszuka w internecie.

KZ: Moze tutaj troche bysmy przesadzili, bo ten mechanik, tez musi chcie¢ sprzedac, bo to nie jest
tak oczywiste, ze Ty idziesz do mechanika kupi¢ dywaniki. Ty jedziesz do mechanika, zeby
naprawit Ci auto, ale jezeli ma powieszony plakat - “Sprzedajemy dywaniki”, to sie zapytasz, albo
jak on Ci powie, ze masz brzydkie dywaniki, wymieh sobie.

GF: Okej, czyli gtéwnie jest to B2B i rozumiem, ze przeszedies na to B2B, bo bylo tatwiej,
pewnie generowala si¢ wieksza sprzedaz, ale potrzebni byli ludzie, a teraz chcesz wréci¢ do
e-commerce, do B2C, tak?

KZ: Tak, caty czas nad tym pracujemy, zeby to usprawniaé. To jest to, co powiedziatem wczesniej,
doszlismy do sporych rozmiaréw, przede wszystkim magazynéw, co jak wszyscy wiemy, magazyn



jest kosztem i musi rotowaé. Jezeli bedziemy w stanie uszczkngg¢ jakis kawateczek B2C, to czemu
nie? Tym bardziej ze towar jest, ludzie, ktdrzy to przygotowujg, sg, trzeba powalczyc¢ tylko o tego
klienta.

GF: | gdzie sie najlepiej sprzedaje w Hiszpanii? W tym wiasnym sklepie internetowym, czy w
jakims$ Marketplace’ie?

KZ: Szczerze moéwigc, my w tym momencie bazujemy tylko i wytacznie na Marketplace’ach.

GF: Czyli?

KZ: W Ebay, Amazon, teraz bardzo mocno wchodzi Alibaba, to tez tutaj dziatamy w tym kierunku i
jest jeszcze taka platforma, ktéra sie nazywa

El Corte Inglés, to jest taka miejscowa, hiszpanska platforma.

GF: One maja po rowno udziatéw w rynku, czy jest jakis jeden lider?

KZ: Amazon bez dwoéch zdan. W Hiszpanii Amazon.

GF: Czyli ile ma rynku?

KZ: Ciezko mi powiedzie¢, nie widziatem Zadnej oficjalnej statystyki, ale tak na naszym przyktadzie
Amazon, to bedzie jakies 50-60% sprzedazy B2C i pozostate 40% miedzy Ebayem a Alibabg i El
Corte Inglés.

GF: Od kiedy macie Amazon?

KZ: Od kiedy mamy Amazon? Bardzo niedawno, od zesztego roku.

GF: To bardzo szybko w ciagu pét roku osiagnaé 50% rynku, przynajmniej w Twojej
kategorii.

KZ: Amazon zawsze byt bardzo mocny, tylko nam bardzo dtugo zeszto, zeby to przygotowacé, zeby
to dziatato w miare logicznie. U nas problemem, pracujemy nad tym caty czas, jest synchronizacja
magazynu ze wszystkimi kanatami sprzedazy i przez dlugi czas nie sprzedawaliSmy w ogdle na
Amazonie. Sprzedawali nasi klienci, ale nie my bezposrednio. Dopiero od zesztego roku po troche
to uruchamiamy. W tym momencie jest ponad 50% sprzedazy, a na Amazonie mamy jedng trzecig
oferty naszej produktowe;j.

GF: 50% Waszego e-commerce? Aha, czyli rozumiem, ze Wy w zesztym roku weszliscie na
Amazon, ale on dziata w Hiszpanii juz dtuzej?

KZ: Tak, nie wiem od ktérego roku, ale juz bardzo dtugo. Odkad pamietam, to Amazon jest.

GF: A jak to odbierasz, ze jest Alibaba, oni wysytaja Wam z Chin rzeczy, czy bezposrednio
juz z Hiszpanii?



KZ: Nie, nie. miejscowy Alibaba zrobit oddziat Hiszpanski i dziata tak samo, jak Ebay, Amazon.
Zapisujesz sie i sprzedajesz jako sprzedawca Hiszpanski, Francuski, czy Niemiecki, takze tutaj nie
musi by¢ nic wystane z Chin, czy z Azji. Po prostu kolejny Marketplace.

GF: | jak sobie daja rade?

KZ: Zrobili ostatnio bardzo agresywna reklame. Czesto zapraszajg mnie na imprezy, jubileusze
Amazona, czy Ebay’a z uwagi na sprzedaz, jakg tam mamy i nie wiem, jak im sie to udato,
pozyskali bazy danych, na pewno z Ebay’a, i zrobili bardzo mocny, agresywny marketing, zeby
przejs¢ na sprzedaz na Alibabie. To wida¢ zaczyna sie ruszac.

GF: A optaty na tych wszystkich Marketplace’ach sa podobne?
KZ: Sa duze.
GF: Ale podobnej wielkosci?

KZ: Tak. Amazon i Ebay to jest praktycznie tak samo. Amazon to jest 15%, Ebay jest koto 13%, ale
powiedzmy, ze praktycznie to samo. Alibaba jest duzo tanszy, poniewaz tam jest okoto 4%, takze
jest réznica.

GF: Jakie widzisz plusy tego, ze jest tyle ré6znych Marketplace’6w?
KZ: Widze chyba wiecej problemow niz pluséw.
GF: Czemu probleméw?

KZ: Wydaje mi sie pewna dywersyfikacja. Wszystkie te Marketplace’y cisng mocno na obstuge
klienta. Nie oszukujmy sie, zdarza sie cos zawali€. Jezeli przytng Ci konto, od razu czujesz to po
sprzedazy. Jezeli masz tych Marketplace’'éw trzy czy cztery, to jak na jednym przytng Cie na dwa
miesigce, to pociggniesz wszystko na pozostatych trzech. Jakby$ byt tylko na jednym, to mogtoby
by¢ roznie.

GF: Czyli ze strony biznesowej, jest to rzeczywiscie plus, a minusy, bo méwisz, ze
problemy, jakie?

KZ: Przede wszystkim synchronizacja tego wszystkiego miedzy sobg. Co chwile co$ nie chodzi, co
chwile cos sie nie synchronizuje. Stoki magazynowe, to jest najwiekszy problem. Kiedys uda nam
sie to rozwigzadé.

GF: Czyli rzeczywiscie wazne jest to, zeby sie dobrze zsynchronizowaé, zeby mie¢ system,
ktéry Cie wspiera w tym, zeby to dobrze dziatalo. Tak jak powiedziates, Ty masz jedna
trzecig oferty, bo pewnie nie jestes w stanie zapewni¢ stokow magazynowych i szybkosci
reakcji, tak?

KZ: Doktadnie, pdézniej trzeba sie ludziom ttumaczy¢, bo cos$ sie sprzeda, a czego$ nie ma i co
zrobic¢?



GF: A Amazon i inne Marketplace’y sa pod tym wzgledem bardzo wymagajace.
KZ: Doktadnie.

GF: Ja tez sie zastanawiam, mam ostatnio taka wizje, ze te Marketplace’y kolonizuja caty
rynek i wszyscy sa zdani na nich. Tak jakby, ze nie mozna juz samemu sprzedawaé, bo
wszyscy ludzie sa przyzwyczajeni, ze robig zakupy na Marketplace’ach, za co one biora
potezne optaty, tak?

KZ: To jest prawda, tylko kwestig jest, co my mozemy zrobi¢? W tym momencie probujemy zacza¢
sprzedawac co$ przez nasz sklep, ale jest to ciezkie i nie wiem, czy nie bardziej kosztowne niz
przez Marketplace'’y. Plusem Marketplace’éw jest to, ze dla takich matych zuczkéw jak my, jest to
tatwe. Dobrze, musisz poswieci¢ na to 10, 50, 100 godzin, zeby przygotowac te ogtoszenia, system
itd., ale na tym sie konczy. Nad swoim sklepem musisz caty czas pracowac.

GF: Mysle, ze to jest troche tak jak z galeriami handlowymi. Galerie handlowe robia
wszystko w kierunku zdobywania tego ruchu, zeby ta galeria byta popularna, zeby Ci ludzie
tam przychodzili, a Ty juz tylko musisz obstuzy¢ tego klienta, ktéry przychodzi.

KZ: Doktadnie.

GF: | odpada Ci taka skomplikowana dziatka, jaka jest marketing i e-commerce, nie musisz
sie juz w to bawic.

KZ: To sg koszty.
GF: To sa koszty.

KZ: Jezeli taki Amazon kasuje nas o 15%, dobrze, na jakim$ tam podstawowym poziomie
mogitbym przygotowaé cos sam w marketingu, ale tak naprawde na bardzo podstawowym
poziomie, jezeli nie, musisz kogo$ zatrudni¢. Czy za te 15% optaca sie zatrudnia¢ ludzi, zeby to
ktos zrobit? Czy zrobi to dobrze, czy nie zrobi tego dobrze? Czy to bedzie dziata¢, czy nie bedzie
dziata¢? Nie wiem, przy jakiej skali jest to optacalne.

GF: To jest jedna rzecz, przy jakiej skali to jest optacalne, a druga, trzeba ten marketing i
e-commerce umieg, i czué.

KZ: Dokfadnie, to musi by¢ kto$, kto to umie. Ja wole zajmowaC sie biznesem. Moge
dopracowywac logistyke, procesy, zajmowaé sie biznesem ftradycyjnym. Jezeli chodzi o
e-commerce, to owszem, potrafie zrobi¢ sobie jakie$ drobne rzeczy, moge to obstuzy¢, ale zeby
zaja¢ sie tym marketingiem tak na powaznie, to juz mnie to przerasta. Dla mnie po prostu
Marketplace’y sg wygodne. Zajmujemy sie tym, czym mamy sie zajmowac, jak sprzeda sie cos na
Marketplace, to wchodzi w naszg strukture. Mamy przygotowac paczke i jg wystac.

GF: Pewnie dlatego skupites$ sie na B2B, bo byto to dla Ciebie bardziej naturalne, zrozumiate
i czutes sie silniejszy?



KZ: Jak ten biznes sie zaczat, on sie zaczat od B2C, to przejscie na B2B byto z powodow
finansowych. To byto 10-11 lat temu, podejrzewam, ze jakbym w tym okresie pociggnat to B2C, to
moze bym sie tego marketingu nauczyt.

GF: Powiedziates, ze wzgledy finansowe spowodowaty, ze skupites sie na B2B. Ze wzgledu
na koszty, czy ze wzgledu na potencjat?

KZ: Wtedy byt wiekszy potencjat w tym handlu B2B. Nie wiem, czy Ty widziate$ nasze sklepy.
Pierwszym produktem, jaki wprowadziliSmy byly lusterka samochodowe, ktére sprzedawaly sie po
sze$¢, siedem, osiem euro. To byt produkt z bardzo niskg marzg i nie dawat po prostu zarobku,
jesli nie szedt w wiekszg skale. Wyszia ta opcja z B2B i stwierdzitem, Ze to bedzie ta droga.

GF: Dzieki za opowiedzenie o tym, jak wyglada Twoj biznes. Dzisiaj chciatbym Cie jeszcze
pociagnaé, jak wyglada e-commerce w samej Hiszpanii, czy w ogdle warto wchodzi¢ na
rynek Hiszpanski, majac e-commerce w Polsce?

KZ: Mysle, ze jesli nie masz drogiego produktu, bardzo specjalistycznego, to nie.
GF: Okej, a czemu tak?

KZ: Mysle, ze rynek e-commerce’owy w Hiszpanii, jest bardzo perspektywiczny i jest tutaj bardzo
duzo do zrobienia, ale trzeba tu by¢. Musisz tu by¢ fizycznie, albo mie¢ magazyny, jakis oddziat
albo cos w tym stylu inaczej to po prostu nie przejdzie. Sg bardzo duze problemy logistyczne,
koszty, wysytka paczki z Polski do Hiszpanii, to jest minimum 20-23 euro. Jezeli sprzedajesz to
samo co ja, czyli dywanik, za 20 euro, to nie mozesz skasowac kolejnych dwudziestu za jego
wysytke. Nie spina sie to po prostu w Zzaden sposob.

GF: Powiedziates o problemach logistycznych, ktére sg bardzo specyficzne dla Hiszpanii, a
zwigzane jest to glownie z ich potozeniem geograficznym, tak?

KZ: Dokfadnie, czas i koszty. Tutaj nie ma innych problemow.
GF: Okej, a co przez to rozumiesz?

KZ: Dystans, czyli czas. Wystanie jakiejkolwiek palety, czy tira do Niemiec, to jest dzien, a do
Hiszpanii, to jest tydzien. | koszty, ktdre wynikajg z tego samego powodu.

GF: Czyli jest kiopot, zeby sprzedawaé¢ z Polski jakies produkty, bo szybko tego nie
dostarczymy i nie tanio?

KZ:. Doktadnie. Rynek Hiszpanhski jest bardzo perspektywiczny, poniewaz brakuje wielu rzeczy.
Mozna znalez¢ jakie$ gatezie rynku, ktore sg niezagospodarowane, tylko niestety trzeba szukaé w
tych gateziach drozszych i marzowych, zeby to sie wszystko spieto.

GF: A jakie wedlug Ciebie sa gatezie niezagospodarowane? Taka podpowiedz, jakby ktos
chciat uderzy¢ na Hiszpanie.



KZ: Z takich ogdélnych to teraz ciezko mi powiedzie¢. My teraz np. zastanawiamy sie nad
wprowadzeniem nowej maszyny do ozonowania samochodow, ktorej na rynku Hiszpanskim
jeszcze nie ma, ale to akurat jest moja branza motoryzacyjna i dlatego chcemy iS¢ w te strone.
Naprawde, jak kazdy by poszukat w swojej branzy, mdgtby znalezé duzo ciekawych rzeczy,
zarowno w samym produkcie, jak i robigc co$ juz tutaj, udoskonalajac sytem. Jakby$ zobaczyt
wiekszo$¢ sklepow Hiszpanskich, czy nawet przedsiebiorstw, to po prostu rece opadaja.
Zobaczytbys ktorgs ze stron Hiszpanskich bankéw, to moze wygladajg troche lepiej, ale majg
funkcjonalnosci, ktére u nas byty 15 lat temu. Pod tym wzgledem naprawde jest jeszcze duzo do
zrobienia.

GF: A jaki jest jeszcze, taki specyficzny rynek Hiszpanski?
KZ: Pod jakim wzgledem?

GF: Jak to odbierasz, co takiego jest na nim wyrézniajacego sie, ze trzeba to ogarnaé¢, zeby
w ogodle na nim by¢?

KZ: Mysle, Zze to jest to samo co wszedzie, ze klient na dzieh dzisiejszy chce wszystko juz, a to
“juz” w Hiszpanii jest problemem. Ja nigdy nie robitem e-commerce w Polsce ani w zadnym innym
kraju. Moge tylko powiedzie¢ z wtasnych dodwiadczen, jak cos$ kupuje, ale cata reszta, jest bardzo
podobna. Kwestia jest taka, ze ten e-commerce trzeba robi¢ tutaj. Przynajmniej w tych tanich
produktach, takich do 50-60 euro, zeby to wszystko pospinaé. Nastepng sprawg jest to, ze klient
jest coraz bardziej swiadomy swoich praw i to tez wida¢ w kosztach obstugi tego wszystkiego. On
wie, ze jak mu co$ wyslesz, a co$ mu sie nie zgadza, czy nie podoba, to on moze Ci to oddaé. W
przypadku e-commerce to juz sg koszty. Jedna wysytka, druga wysytka, jedna rozmowa
telefoniczna, druga rozmowa telefoniczna, kto$ to musi zrobi¢, ktos to musi obstuzy¢. Wydaje mi
sie, ze to sg takie gtdbwne rzeczy, ktoére rzucajg mi sie w oczy. Nie wiem, czy sg specyficzne,
poniewaz nie mam do czego tego poréwnac.

GF: Po prostu zadomowites sie w Hiszpanii i tyle.
KZ: Juz prawie pét mojego zycia tutaj mieszkam.
GF: A czemu wyjechates, jesli moge zapytac¢?

KZ: Konczytem szkote, moj tata mieszkat w Madrycie i stwierdzitem, ze jade na wakacje.
Pojechatem na wakacje i mam wakacje juz 16 lat. Bardzo dobrze mi sie tutaj zyje. Podoba mi sie
po prostu.

GF: Kacper, to tak juz na zakonczenie, powiedz mi, jakie ostatnio narzedzie Cie zachwyecito,
takie z e-commerce’u, ktére Ci sie przydaje i jestes z niego zadowolony?

KZ: Narzedzie z e-commerce? Ten moj e-commerce jest bardzo podstawowy, takze watpie, zebym
tutaj kogos zaskoczyt. Z Twoim kolega Mirkiem instalujig nam wszystkie mozliwe crony,
synchronizacje itd. ale to sg wszystko ustugi bardzo podstawowe. Dla kogos, kto jest w
e-commerce B2C, to nic nowego, jesli wysle sie klientowi automatycznie numer przesytki, czy
wydrukuje sie sama etykietka, a dla nas, to byt taki szok i taki skok technologiczny, ze chtopaki na
magazynie mato nie ptakali ze szczescia.



GF: Nie ma to, jak uszczesliwi¢ swoich wspoétpracownikéw, tak?

KZ: Doktadnie. To tak sie wydaje, ale jezeli chodzi o e-commerce B2C, my jesteSmy na bardzo
wczesnych poczatkach i usprawnienia i funkcjonalnosci, ktére wprowadzamy, sg bardzo
podstawowe. Nie mam sie tutaj absolutnie czym pochwalié.

GF: Powiedz mi, jakich rzeczy bys ponownie nie zrobit?
KZ: O kurcze, to teraz wbites mi gwozdzia.
GF: Zadaje trudne pytania :)

KZ: Pochwale tutaj troche Was. Rzecza, ktorej ponownie bym nie zrobit, jesli chodzi o
e-commerce, to przebrniecie przez tych wszystkich freelanceréw i amatorszczyzny, od grafikow,
programistow itd. Na Mirka trafitem gdzie$ przez przypadek, na jakims$ forum i jakos¢ Waszej
pracy, jest niesamowita. Jak mi to wszystko spadfo z gtowy, ten problem z tymi wszystkimi ludzmi,
to teraz widze, ze to, co Wam trzeba zapfacic, jest tego warte. Jedyna rzecz, jaka mi teraz przyszta
do gtowy, to jest wtasnie to. Jakbym cofnat sie o te 10 lat, to od razu poszedtbym do takiej firmy,
waszego pokroju i powiedziat: Panowie tutaj sag pienigzki, ale zrébcie to dobrze i szybko. Nie, ze
ktos jest u cioci na imieninach, sklep sie wali, sprzedaje 3000 Euro dziennie, sklep sie wali, a gos¢,
ktéry ma go naprawié, jest u cioci a imieninach, albo jest chory, na wakacjach, albo cos innego. Z
perspektywy e-commerce, moze to by¢ jeden z najwiekszych btedow ludzi, ze chcg zaoszczedzié
na rzeczach, na ktérych nie powinni.

GF: Gdzie jest tutaj ta oszczednos$¢?

KZ: No wtasnie! Ludzie mysla, ze zaoszczedzg, bo zaptacg komus jedng trzecig, czy potowe,
natomiast ostatecznie nie jest to oszczednoscig. Okazuje sie, ze sklep nie dziata przez
dwadziescia godzin, albo przestato dziata¢ cos innego, cos sie nie wyswietla, cos jest zle zrobione,
cos sie zawiesza. Miatem takich historii milion. Kto$ wziat pienigdze i zagingt w akcji... Wiesz, o co
chodzi :)

GF: Tak :) Byt taki film “Zaginiony w akcji”.

KZ: Takze mysle, ze z takich bteddéw, to byt jeden z takich gorszych i jedno z najlepszych
rozwigzan: IS¢ do konkretnych firm, ktére zajmujq sie konkretnymi rzeczami i wiedza, co robia.

GF: Okej, a powiedz mi, co Ci sie najbardziej udato w 2019 roku?

KZ: Ale to juz jest poza e-commerce... Zdobylismy klienta, ktéry ma flote 36 tysiecy samochodow.
GF: To gratuluje!

KZ: Same dywaniki.

GF: Rozumiem, ze jestescie gtéwnym dostawca tych dywanikéw do tych wszystkich
nowych samochodéw?



KZ: Tak, do czesci przemystowej, bo akurat ten klient kupuje od nas dywany gumowe, do
samochodow przemystowych.

GF: Gratuluje w takim razie!
KZ: Pieknie dziekuje!

GF: A jak myslisz, jakie bedziesz mial wyzwania w tym roku, przed swoim B2B i e-commerce
takim typowym - B2C?

KZ: Przy tym, co teraz sie dzieje, juz wiem, ze caty 2020 rok, bedziemy poswieca¢ na B2C, zeby
jednak to rosto, dywersyfikowaé te sprzedaz i mie¢ te drugg noge biznesu. To, co rozmawialiSmy o
spadkach, dlaczego te spadki w moim przypadku sg tak potezne. B2B w tym momencie nie dziata.
Wszystkie sklepy sg teraz zamkniete, czyli automatycznie 90% naszych klientéw jest zamknietych.
Jak sg zamknieci, nie sprzedajg, ani my nie sprzedajemy, takze ten rok na pewno bedzie
poswiecony na rozwoj B2C.

GF: Powiedz mi Kacper, czego Ci zyczy¢ w najblizszym roku?
KZ: Zeby wszystko dziatato.
GF: To w takim razie wszystkiego dobrego!

KZ:. Zdrowia, mysle, ze teraz to bedzie najwazniejszy temat i zeby to wszystko sie skohczyto, i
zeby wypuscili nas z domow.

GF: Tak, w domu tez mozna oszale¢ i zwariowac¢. Kacper, bardzo Ci dziekuje, za poswiecony
czas i za rozmowe. Mysle, ze teraz sluchacze beda blizej wiedzieé, jak dziata e-commerce w
Hiszpanii, z czym sie w ogodle je B2B i jak wygladaja Marketplace’y, a do tego gtéwne
problemy w Hiszpanii, czyli dostarczalno$¢ z zewnatrz Panstwa.

KZ: Tak, akurat dla nas, to jest w pewnym sensie plus. Ograniczamy konkurencje z zewnatrz, ale
jezeli chodzi o polski biznes, ktory by chciat co$ tutaj zdziataé, to jednak jest to tutaj problemem.

GF: Jeszcze raz dzieki za poswiecony czas!
KZ: Réwniez Ci dziekuje i do zobaczenia kiedys na pewno!

GF: To juz jest koniec. Zastanawiam sie, jakie Ty masz przemyslenia po przestuchaniu tego
odcinka? Bo dla mnie kluczowe mysli to po pierwsze, sprzedaz na zagraniczne rynki nie jest
prosta, a znajomos¢ lokalnego rynku, jest bardzo wazna, by w ogdle o tym marzyé. Po
drugie szukanie najlepszej dla siebie niszy, to wyzwanie i nie od razu znajdziemy idealna,
ale trzeba byé otwartym i dopasowaé¢ sie¢ do tego, co moéwi rynek, i pienigdze. Trzeba
stuchac¢ rynku i ludzi, a po trzecie Marketplace-y sa wygodne, tatwe, przyjemne, a z drugiej
strony wedtug mnie zagraza niezaleznosci sklepow i trzeba umiejetnie sobie z tym poradzi¢.
No witasnie... To tyle na dzisiaj.



Na koniec mam osobistg prosbe, jesli uwazasz, ze ta wiedza moze si¢ komus przydag¢, to
pole¢ “Ekomersowg kawe” swoim znajomym. Znajdziesz nas na Facebooku, Instagramie,
Linkedinie, Youtube. Zapraszam!

Pozdrawiam i do ustyszenia!



