Czes¢! Nazywam sie GF, a to jest podcast “Rozmowy na Zapleczu, w ktorym
wraz z wiascicielami sklepéw internetowych i e-commerce managerami
zgtebiam tajniki prowadzenia biznesu w sieci. Szczerze, bez pudrowania
rzeczywistosci i po ludzku, bo to ludzie sprzedaja, ludzie kupujg i ludzie
pracuja, zeby to wszystko sprawnie dziatato.

Zapraszam!

Dzisiaj odcinek o kasie, czyli jak zebra¢ milion ztotych na Twdj sklep
internetowy. Brzmi ciekawie? Bo i przypadek jest naprawde ciekawy! Adam
Kubarski prowadzi sklep Akardo.pl. Sklep, ktory sprzedaje buty od polskich
szewcow. W maju tego roku zebrat milion ztotych na rozwdj wtasnie tego
sklepu. Zrobit to poprzez crowdfunding, gdzie 554 osoby zaufaty jego wizji na
biznes, gtdwnie to byli jego klienci. Tym bardziej jest to dla mnie
zdumiewajacy wynik, bo w 2019 roku ten sklep miat tylko 2,5 miliona obrotu,
czyli jest to niezbyt duzy e-commerce, ale za to ze swojg wierng
spotecznoscia.

Dzis wtasnie o tym, jak to Adam zrobit, ile to wymagato pracy i od czego
zaczat. Ciekawi?

Zanim zaczne, to zachecam do subskrybowania “Rozmow na Zapleczu dzieki
temu zadna rozmowa o e-commerce Ci nie umknie, a jesli uwazasz, ze ten
podcast moze sie komus przydaé, pole¢ go swoim znajomym wszedzie, gdzie
tylko mozesz. Zapraszam do odcinka o milionie ztotych!

GF: Witam Cie Adam po raz drugi w podcascie!

Adam Kubarski: Czes¢, witaj!



GF: Z Adamem rozmawialismy w styczniu tego roku, czyli jakie$ dziewie¢ miesiecy temu i
znowu sie spotykamy. Tym razem dlatego, ze zebrate$ ré6wnga barke na swdj sklep z
crowdfundingu od swoich klientow i nie tylko. To prawda, czy przektamuje?

AK: To, co méwisz, jest bardzo bliskie prawdy, bo zebralismy 999 tysiecy 999 ztotych, czyli
banke bez ztotédwki, ale tak z crowdfundingu. W duzej mierze sg to nasi stali klienci,
sympatycy marki.

GF: Wiec moze zrobmy tak, ze ja Ci dotoze ztotowke i bedzie barnka? Adam zebrat banke,
ale moze, zanim zaczniemy dalej, to moze powiedz w trzech stowach o tym, co robisz i jaki
prowadzisz sklep?

AK: Jestem zatozycielem i obecnie prezesem Akardo.pl, czyli sklepu internetowego, ktoéry
sprzedaje porzgdne, w duzej mierze recznie robione buty przez “Power Zaktady Szewskie z
okolic Wadowic.

Bardzo blisko wspétpracujemy z szewcami. To nas wyrdznia od innych sklepéw obuwniczych.
Pomagamy szewcom wkroczy¢ w kolejny wiek i pomagamy im sprzedawacd buty w Internecie,
pod naszg markg parasolows.

GF: Tak jest! Taka marka parasolowa, to bardzo ciekawie. O tym opowiadates w 10
odcinku Rozmdéw na Zapleczu - skad pomyst na taki model biznesowy, jak rozpoczynates,
jak walczytes o swoje miejsce na rynku obuwniczym, o tym, jak robite$ dobre zdjecia
produktdéw i jak budowates swojg spotecznosé.

Dzisiaj rozmawiamy o kasie, o tym, jak pozyska¢ pienigdze z czegos, co sie nazywa
crowdfunding, wiec skad taki pomyst na zebranie kapitatu?

AK: Pomyst mieliSmy juz bardzo dawno temu, bo przygotowywalismy sie do tego blisko rok
czasu. Pomyst zrodzit sie stad, ze mamy sprawdzony model biznesowy, Akardo jest rentowne
od samego startu. Nie miatem zadnego kapitatu na start i firma musiata by¢ rentowna od
pierwszego dnia, kiedy zaczetfa dziataé. Sprawdzilismy ten model biznesowy, poszerzylismy
oferte, zaczeliSmy wspodtpracowac z jednym zaktadem szewskim, pdzniej dotgczaty do nas
kolejne.

Sklep byt i jest rentowny, firma jest rentowna, tylko doszlismy do takiej $sciany, ze nasi
szewcy mieli juz tak duzo zamdwien w tym modelu, w ktorym produkowalismy wczesniej,
czyli w produkowaniu butéw po ztozeniu zamdwienia. DoszliSmy do takiej skali, ze byto to
coraz bardziej problematyczne. Coraz wiecej opdznien, coraz wiecej brakdw w podeszwach,
w skérach.

A my chcieliSmy zrobi¢ jeszcze wiekszg skale i przyspieszy¢ rozwdj Akardo, zeby jeszcze
szybciej sie rozwijaé, zwiekszyé dynamike wzrostu. Do tego potrzebowalismy zebraé kapitat,
ktorego wczesniej nie potrzebowalismy, bo przez caty czas rosliSmy organicznie.
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Mielismy kilka pomystéw. Kredyty obrotowe, inwestycyjne, rozmawiali$my rowniez z
kilkoma funduszami inwestycyjnymi, ktére wstepnie byly zainteresowane inwestycjami w
Akardo. Mamy kilka pomystéw na rozwdj firmy, ktére im przedstawiliémy i tak doszlismy do
whniosku, ze skoro mamy spotecznos¢ wokét marki, naszych klientéow, sympatykow, to
naturalng drogg dla nas bedzie crowdfunding, zeby te spoteczno$é zaangazowac, zeby ten
biznes budowali z nami ludzie, ktérzy utozsamiajg sie z tym, co robimy, wiec tak naprawde to
przyszto bardzo naturalnie.

Nie wykluczam, ze bedg jeszcze kolejne emisje, bo tego kapitatu potrzebujemy wiecej, zeby
te dynamike wzrostu przyspieszy¢, bo naprawde chcemy jeszcze zrobic kilka fajnych rzeczy,
ale byto to dla nas bardzo naturalne. Model na inwestycje zwigzany z zaangazowaniem
spotecznosci byt naturalny.

My caty biznes opieramy na spotecznosci, na naszych statych klientach. Staramy sie by¢
bardzo blisko nich. Chcemy, zeby nasi klienci mieli wptyw na to, jak dziata marka, jakie mamy
buty w kolekcji. Naturalne tez byto danie im mozliwosci inwestycji w Akardo, zeby byli
naszymi partnerami biznesowymi.

GF: Adam, ale skoro mdéwisz, ze firma od samego poczatku byta rentowna, to mieliscie zysk
i co, ten zysk nie wystarczat na to, zeby zrealizowac¢ Wasze pomysty na rozwaj sklepu?

AK: Wystarczat, tylko rozwijalismy sie wolniej, niz chcieliSmy, bo jesli chodzi o wartos¢
przyjmowanych zaméwien, to roslismy okoto 40-50% rok do roku.

W normalnym, tradycyjnym biznesie te liczby sg bardzo duze, ale na rynku e-commerce, to
nie jest spektakularne. Sg sklepy, ktére rosng 200-300% rok do roku, jesli chodzi o wartos¢
przyjetych zaméwien, czy przychody.

Mamy bardzo duze ambicje, widzimy duze mozliwosci, a po prostu brakowato nam kapitatu.

Dodatkowo musieliémy zmienié model biznesowy. Postanowilismy, ze nie bedziemy
produkowac juz butéw na zamodwienie, tylko zatowarujemy sie, zbudujemy magazyn, stok
magazynowy i zaczniemy sprzedawac buty z przesytka w 24 godziny, co tez jest dodatkowym
atutem dla klientéw, zeby chetniej kupowali.

Robilismy tez testy A/B na ile jest to dla nich wazne. Stali sympatycy odpowiadali nam nawet
wprost, ze dla nich nie ma to duzego znaczenia, bo oni chcg porzgdne buty w przystepnej
cenie i oni poczekajg, ale zeby zwiekszyé zasieg i przekonac¢ do nas klientow
niezdecydowanych, ktérzy nie sg gotowi na to, zeby poczekac tak dtugo na buty, czyli
dziesie¢ dni roboczych, naturalnym byto to, zeby zmieni¢ model biznesowy. Wiadomo, ze
zatowarowanie sie wymaga bardzo duzo kapitatu.

GF: Czyli te banke przeznaczasz gtdwnie na zatowarowanie, czy planujesz cos$ jeszcze z tymi
pieniedzmi zrobi¢, bo chyba wszystkiego jeszcze nie wydates?



AK: Wszystkiego jeszcze nie. Jednym z celéw byto wynajecie magazynu i zatowarowanie go.
To juz sie stato, bo od wrzeénia stopniowo zmieniamy sposdéb realizacji zamdéwien wtasnie z
produkcji na zamdwienie, na wysytke z magazynu.

Na dzisiaj, tak jak patrzytem, to grubo ponad 70% zaméwien jest juz wysytanych z magazynu.
Brakuje nam jeszcze czesci modeli, zeby zmienié sposdb wysytki. Czekamy jeszcze na kilka
dostaw od szewcéw. To juz sie dzieje, ten magazyn juz dziata.

To juz jest zespot ludzi, ktory sie tym zajmuje i ten magazyn codziennie wysyta paczki.
Drugim celem jest stworzenie meskiej marki obuwniczej premium na poczatku z zasiegiem
na sprzedaz na cafg Europe. Tworzymy obecnie marke obuwniczg premium pod inng nazwa,
ktéra od razu ma sprzedawac na catg Europe i to juz sie dzieje, bo planujemy sklep, mamy
przygotowang juz catg identyfikacje wizualng. Projektujemy juz pierwsze buty, mamy juz
prototypy. Bedziemy sprzedawali meskie buty szyte metoda Blake. W Akardo produkowane
sg gtéwnie buty, gdzie podeszwa jest klejona, czes¢ butdow jest tez dodatkowo obszywana, w
szczegoblnosci trampki, a w tej nowej meskiej marce obuwniczej wszystkie podeszwy maja
by¢ przyszywane od spodu. Sg to buty duzo wyzszej jakosci i tez duzo drozsze.

Trzeci cel, ktory tez zostat juz zrealizowany, byto stworzenie kolekcji dzieciecej. Od kilku dni
mamy dostepne juz kilkanascie modeli butéw dzieciecych.

Czwarty cel to rozbudowanie dziatu projektowego i to tez jest juz zrealizowane. Mamy
kolejne osoby w firmie, ktére zajmuja sie projektowaniem butdéw, projektowaniem kolekcji,
wdrazaniem ich i nadzorem tych kolekcji w Akardo. Nasza oferta zostata poszerzona.
Dotaczyty do nas kolejne zaktady szewskie, ktére produkujg dla nas buty. Idziemy do przodu i
pienigdze z inwestycji wydajemy caty czas. Poczynilismy duzo inwestycji, zeby dostac
mocniejszego kopa.

GF: Z tego, co moéwisz, te pienigdze poszty na produkt, na magazyn, na rozszerzenie oferty,
ale nie poszty na sprzedaz i marketing.

AK: Tak, liczymy, ze marketing bedzie sie spinat i spina sie caty czas z zyskéw, z tego, co
zarabiamy na produktach, inwestujemy w marketing. Tak byto od siedmiu lat i caty czas tak
dziatamy. Nie wykluczam, ze w przysztosci, jak juz bedzie ta nowa marka premium, bedziemy
chcieli jg bardziej wypromowaé, bedziemy chcieli przyspieszy¢ jej wzrost, nie wykluczam, ze
pojawi sie mozliwos¢ kolejnej inwestycji w Akardo w ramach emisji akcji publicznej, albo
zaangazowanie jakiego$ funduszu inwestycyjnego, albo wiekszego inwestora.

GF: Nie tatwiej byto wzigé¢ po prostu kredyt, zadtuzy¢ sie na okragta barke, tylko prosié
ludzi o kase?

AK: Nie tak fatwo jest dosta¢ kredyt, a i tak myslelismy o tym, ze ten kredyt jest kolejng opcjg
na pozyskanie kapitatu.

Mamy ambicje na przyspieszenie tego wzrostu, ktéry byt obecnie, wzrostu sprzedazy, a do
tego potrzebny jest kapitat.



Kapitat z emisji akcji to jedno, kapitat z ewentualnego kredytu, ktéry tez zamierzamy
wykorzysta¢ w ramach tego, jesli bedzie taka potrzeba.

Kredyt obrotowy i tak mamy i z niego korzystamy, bo jest to potrzebne, ale Akardo jest
rentowne caty czas i z biezgcej marzy finansujemy wszystkie dziatania marketingowe.

GF: Z tego, co pisates w prospekcie emisyjnym... Nie powiedzieliSmy tego tutaj, bo Adam
pozyskat te pienigdze tuz przed Covidem, albo wrecz w trakcie.

AK: W takcie.

GF: W trakcie? To ludzie siedzieli w domu i nie mieli co robi¢ z pieniedzmi, wiec wrzucali w
Akardo. Zastanawiam sie w sumie, dlaczego zainwestowali? Z tego, co napisates w
prospekcie, to mieliscie 2,5 miliona obrotu w 2019. Kolejny milion to w sumie tak,
jakbyscie podwoili obroét, nie méwiac juz o zysku. Jak myslisz, czemu ludzie Wam zaufali i
pomysleli “chcemy wspieraé te marke?

AK: Mysle, ze dlatego, ze w duzej mierze utozsamiajg sie z tym, co robimy.

Nasz biznes w duzej mierze oparty jest na patriotyzmie gospodarczym, czyli wspieraniu
matych, lokalnych firm, zaktadéw szewskich z okolic Wadowic.

Tych lokalnych, bo ja tez sie stgd wywodze, tez pochodze z szewskiej rodziny i zawsze gdzies
z tymi butami byto mi po drodze. Zaktadéw szewskich sg tutaj setki, bo to jest jedno z
wiekszych zagtebi w Polsce, jesli chodzi o produkcje butdéw, wiec utozsamiajg sie z tym.

Po drugie widzg tez oczywiscie mozliwosc zarobienia pieniedzy na tej inwestycji. W ramach
rozwoju firmy, rozwazamy wejscie na NewConnect, albo gtéwny rynek za kilka lat. To jest
oczywiscie, inwestycja ryzykowna, dtugoterminowa. Nie méwilismy, ze to jest fatwe, szybkie
i przyjemne zarabianie pieniedzy, jezeli chodzi o inwestordw, bo to jest ryzykowna
inwestycja w spotke, ktdra nie jest na zadnym rynku gietdowym, gdzie tak naprawde nie ma
jeszcze ptynnosci, jesli chodzi o sprzedaz i kupno akgcji, ale to rozwazamy w sytuacji, w ktérej
spotka bedzie za kilka lat. Do 2025 roku rozwazamy albo wejscie na NewConnect, albo
wiasnie zaangazowanie jakiego$ wiekszego inwestora, zeby po prostu ludzie, ktérzy nam
zaufali, ktérzy mi, jako prezesowi zarzadu dali kredyt zaufania, mogli wyjs$é z inwestycji z
zyskiem.

Wydaje mi sie i jestem prawie pewien, ze wiekszos¢ oséb widziata to, w jaki sposdb sie
rozwijamy, ze jesteSmy rentowni przez ostatnie kilka lat, ze zawsze jesteSmy rentowni i
zawsze ten zysk jest, zawsze zysk byt, wzrost przychoddw, marzy i wzrost nawet sredniego
koszyka od poczatku wzrastat.

Ludzie widzieli z jednej strony mozliwos¢ zaangazowania sie w co$ fajnego - biznes, ktéry im
sie podoba. A z drugiej strony na pewno chca zarobi¢ na tym pienigdze. Cata



odpowiedzialnos$¢ spoczywa na nas, w duzej mierze na mnie, zeby takg mozliwo$¢ mieli, zeby
mogli zarobi¢ pienigdze i mogli wyjs¢ z tej inwestycji z zyskiem.

GF: Wydaje mi sie, ze najwazniejsze byto to, ze miates te spotecznosé, o ktdrej opowiadates
wiasnie w odcinku 10, jak j3 budowates, ze miates tg Akardowa rodzine, specjalng grupe
na Facebooku dla swoich klientdw, ze ludzie bardzo sie angazowali w rozwéj Twojej marki.
Nawet zainwestowac 100, 200, 500 ztotych, to dla niektdrych s3 albo mate, albo zbyt duze
pienigdze, wiec po co sie angazowac? Mysle, ze to zaufanie miato duze znaczenie, jak
myslisz?

AK: Ja jestem tego pewien, ze miato znaczenie. Duzo jest nowych inwestorow, ktérzy naszej
marki nie znali i w czasie trwania emisji kupowali buty, testowali produkty. Zainteresowali sie
tez emisjg z reklam, bo reklamowalismy emisje na Facebooku, staraliSmy sie tez dziata¢ PR-
owo.

Jednak zdecydowana wiekszo$¢é osob, ktére zainwestowaty w Akardo to sg klienci, sympatycy
marki, cztonkowie Akadrowej rodziny. Oni sami pisali do nas, ze mamy fajne buty, fajne
produkty, utozsamiajg sie z tym, co robimy, lubig nas, lubig nasze produkty i chca
zainwestowadé, pomaoc nam zwiekszyc¢ skale, zeby jak najwiecej oséb sie dowiedziato o
Akardo.

GF: Powiedz stuchaczom, ilu byto inwestoréw i jakiej wielko$ci byta srednia inwestycja, bo
chyba tez byto publiczne, wiec chyba mozesz zdradzi¢?

AK: Inwestoréw mamy 554 osoby. To jest oczywiscie publiczne i to wiadomo. Jezeli chodzi o
Srednig wartosc¢ inwestycji, to przepraszam, nie przygotowatem sie doktadnie, ale byty
bardzo rézne. Wiadomo, ze wiekszos¢ wptat byta na poziomie minimalnym, czyli ten
najnizszy pakiet 360 ztotych. Duzo wptat byto pomiedzy 1000 a 3000 ztotych, plus kilka takich
w dziesigtkach tysiecy ztotych. Najwiekszy pakiet zawierat taki benefit, jak zaprojektowanie
swoich butéw, ktére wykonamy na zamdwienie inwestora i tez kilka oséb wybrato ten
najwyzszy pakiet.

GF: Jesli moge podpytac o zaplecze, to ci najwieksi inwestorzy, gdzies znali Was juz
wczesniej, czy z roznych Waszych dziatan marketingowych promujacych catg kampanie?

AK: Osobiscie zadnego z tych wiekszych inwestoréw nie znam. Wszyscy sg to klienci albo
osoby, ktére dowiedziaty sie o nas w trakcie emisji.

GF: Policzytem, ze wyszto srednio okoto 2000 zt przy pieciuset inwestorach. W sumie
pie¢set inwestorow to tak naprawde nie jest jakas duza liczba. Powiedziatbym wrecz, ze to
jest minimalna liczba w poréwnaniu do np. followerséw na Instagramie, gdzie to wszystko
idzie w dziesiatki tysiecy, a tu raptem trzeba tylko przekonaé pieciuset ludzi do tego, ze
warto zainwestowac.



AK: To nie jest tez takie proste, bo ten model crowdfundingowy bardzo mocno opiera sie na
marketingu, na tym, zeby ludzie zaufali firmie, marce. To sg inwestorzy, oni nie patrza tylko
na to, czy lubig marke, czy nie. To sie musi finansowo spig¢. Wiadomo, ze czes¢ inwestorow,
inwestuje w ten najnizszy pakiet, jako swojg cegietke na wsparcie dziatalnosci spotki, zeby
miec¢ swojg cegietke i przyczynié sie do tego, ze spdtka szybciej zacznie rosngé, poczynia
rézne inwestycje i zacznie zwiekszac swojg sprzedaz, zwiekszac zasieg, ale to jest biznes, to
sie musi spigé. Oni muszg zarobi¢, wyjs¢ z tej inwestycji docelowo z zyskiem i to tez jest duza
odpowiedzialnos¢, ktéra na nas spoczywa i bardzo nas motywuje.

GF: Powiedziates$, ze przygotowywates sie do tego rok, zeby ten proces dopigé¢ do konca.
Jakbys miat wymienic poszczegdlne kroki, to jakie bys wymienit?

AK: Pierwszy krok, to oczywiscie szukanie mozliwosci. Zastanawialismy sie nad tym, w ktdrg
strone pdjsé, skad pozyskac ten kapitat.

Rozwazaliémy réznorakie kredyty, faktoringi i caty czas te kredyty, faktoringi bierzemy pod
uwage, w zaleznosci od potrzeby. W zaleznosci od tego, w jakim momencie Akardo bedzie,
bo te instrumenty sg troche tatwiejsze i szybsze do pozyskania kapitatu, chociazby
obrotowego.

Pdzniej jest kwestia decyzji.

Po rozmowach z zespotem, ze znajomymi, ktdrzy nam mocno kibicuja, stwierdziliémy, ze
crowdfunding jest fajny, idealnie pasuje do tego, co robimy. Idealnie pasuje do marki
Akardo, do tej spotecznosci i podjelismy decyzje o tym, ze bedziemy robic publiczng emisje
akgcji.

Akardo dziatato w ramach mojej dziatalnosci gospodarczej, wiec trzeba byto przygotowadé
catg firme do przeksztatcenia. Nie chciatem robic tak, jak czasami widaé, ze kto$ zaktada
spotke akcyjng, robi na nig emisje, a tak naprawde ta spétka juz cos robita, albo jest pusta,
albo nie ma zbyt duzo swoich aktywéw. Ja chciatem zrobic to tak, jak nalezy.

Musielismy sie przygotowad do przeksztatcenia dziatalno$ci gospodarczej w spétke akcyjng, a
to jest proces, w ktdry musi by¢ zaangazowana osoba z wiedzg prawng, prawnik, notariusz,
sgd. Tam jest audyt biegtego rewidenta z sadu, wiec cata firma byta sprawdzana.

Pdozniej kilka razy trzeba byto odwiedzi¢ notariusza, byt tez wniosek do sgdu. Ten proces byt
bardzo czasochtonny, trwato to kilka miesiecy. Pdzniej, jak staliSmy sie juz spotka akcyjng, to
dopiero formalnie mozna byto sie przygotowywac do emisji, czyli przygotowad informacje o
emitencie, przygotowacd informacje o emisji, zgtosi¢ wszystko do KRS-u. To jest proces po
pierwsze bardzo czasochtonny, a po drugie tez kosztowny, bo przeksztatcenie firmy tez nie
jest takie tanie. tatwiej otworzy¢ spotke akcyjng od nowa, wptacié sktadki na kapitat wtasny,
albo po prostu wrzucié catg firme aportem.



My chcieliSmy mie¢ ciggto$¢ dziatalnosci, chcieliSmy zrobi¢ wszystko tak, jak nalezy.
Poszlismy troche trudniejszg, troche drozszg finansowo drogg, ale tak jak méwitem, chciatem
to zrobi¢, tak jak nalezy, zeby faktycznie cata firma byta spétka akcyjng, zeby miafa tez
historie.

Formalnie to wyglada tak, ze jezeli Akardo miatoby jakiekolwiek zalegtosci, zobowigzania, to
ja nawet kilka lat po przeksztatceniu w spétke akcyjng za to odpowiadam osobiscie, wiec
chciatem to zrobic tak, jak nalezy, zeby ludzie wiedzieli, ze jak ja wchodze w to na 100%, to,
Ze to nie jest tak, bo wiadomo, ze to tez jest jakie$ ryzyko, ze Akardo tez moze mieé jakie$
problemy, bo miato problemy nie raz, ale wyciggamy z tego wnioski i idziemy do przodu.

GF: Tak, jak w kazdym biznesie, firmie, sg gorki, dotki za kazdym razem.

AK: Doktadnie.

GF: Wzrastajac, zawsze pojawiajg sie problemy. Nie idac do przodu, w sumie jest stabilnos¢
i spokdj. To tez jest droga. Kazdy moze sobie wybra¢ swojg wiasna.

Z tego, co méwisz, ten proces jest skomplikowany, ale do ogarniecia dla takiej matej firmy,
jak Twoja, bo Ty robites to w 2019 roku, wiec byto tam 2,5 miliona obrotu do sfinansowania i
do zrobienia, jesli kto$ by sie zdecydowat.

AK: Jasne, ze tak. To jest do zrobienia, trzeba tylko bardzo chciec i sie do tego po prostu
odpowiednio przygotowac i wybrac tez partnera. My po tym, jak podjelismy decyzje,
szukalismy tez partnera, ktéry nam w tym pomoze. W Polsce jest kilka platform, ktére
pomagajg spotkom. Spdtka sama robi emisje, ale te platformy wspierajg w tej organizacji.

GF: | jakg wybraliscie?
AK: Platforme crowdway.pl, z ktérg bardzo dobrze sie nam rozmawiato od pierwszych chwil.

GF: Oni Wam najbardziej doradzili w tym, jak to przeprowadzi¢, czy miates tez jakichs
zewnetrznych doradcow?

AK: Nie mieliSmy zewnetrznych doradcéw. W duzej mierze opieraliSmy sie na mojej wiedzy,
moim zaangazowaniu, zaangazowaniu naszego zespotu i oséb zaangazowanych ze strony
Crowdway.

GF: Z tego, co méwites, a o tym nie wspomnielismy, ze za tg barnke dates 10%
akcjonariuszom. Sam sobie wymyslites te 10%, czy szto to jakos inaczej?

AK: Nie, to mozesz zadeklarowac, ale to musi zweryfikowac rynek. To musi byé prawdziwa
wycena. My wycene opieraliémy przede wszystkim na rozmowach, propozycjach od funduszy
inwestycyjnych, z ktdrymi rozmawialismy. Opieralismy tez jg na poréwnywaniu z innymi
emisjami z innymi firmami z branzy e-commerce, na przejeciach z ostatnich trzech, czterech


http://crowdway.pl/

lat i policzylismy, ze wypadkowa tych wycen, wypadkowg z tego, co wstepnie proponowaty
nam fundusze inwestycyjne, wyceniliSmy spétke na tamten czas na okoto 10 miliondw
ztotych. Wartos$¢ spétki na tamten czas, potencjaty, jakie ma spotka, wartos¢ samej marki.

GF: A ktos$ byt dla Ciebie wzorem do przeprowadzenia takiej zbiorki, sprzedazy tych akc;ji?

AK: Ja caty czas $ledzitem branze, bo ogdlnie podoba mi sie model crowdfundingu
inwestycyjnego, ale zeby$Smy stawiali sobie jakas firme za wzér, to raczej nie. Wiadomo, ze
tych firm jest coraz wiecej, coraz wiecej jest tych emisji publicznych. Analizowatem sobie, jak
ktéra z tych firm podchodzi do tematu marketingowo, PR-owo, biznesowo, na ile majg
rzetelne wyceny, na ile mniej rzetelne, wiec gdzies to sobie analizowatem, ale nie miatem
jednego wzoru.

GF: Wida¢, ze coraz czeséciej w te e-commerce na poczatku inwestujg inwestorzy. Rzadko
sie zdarza, zeby taki istniejgcy sklep zebrat pienigdze nie od inwestordéw, tylko wiasnie w
postaci crowdfundingu.

Ja obserwuje Marie Zélie, ktora zebrata juz chyba ze cztery miliony ztotych na rozwdj takiej
modowej marki sukienek dla kobiet. Jestem pod wrazeniem i w ogélnym szoku, ze ludzie
decyduja sie inwestowaé w takie e-commerce, ktdre tak naprawde nie majg ogromnych
obrotéw i zyskow. Powiedziatbym, ze to nie jest mozliwe, a wy mi udowadniacie, ze to jest
mozliwe. Wystarczy tylko odpowiednio prowadzi¢ biznes. Tak bym to nazwat, czyli
zbudowac swojg spotecznos¢, pokazaé ludziom, ze jesteSmy godni zaufania i dotrzymujemy
stowa, bo to chyba jest najwazniejsze, jak myslisz?

AK: Tak.

Dla mnie najwazniejsze jest wtasnie to dotrzymanie stowa i bardzo ciezko pracujemy nad
tym, zeby sie z tego wywigzaé. Zeby wszystkie prognozy, ktére sobie postawilismy,
wyliczyliSmy - zrealizowac i by¢ wiarygodnym w oczach inwestoréw.

Jak bedziemy chcieli robi¢ jakas$ druga emisje, albo szukac inwestora strategicznego,
wiekszego, branzowego, czy wejs¢ i zrobi¢ debiut na NewConnect-cie, to bedg patrzeé na to,
co méwilismy, a co z tego, co mowilismy, zrobilismy. To jest dla mnie bardzo wazne.

GF: Powiedz mi taka rzecz, bo niektérym moze sie wydawac, ze Adam zebrat milion i ma do
wydania milion, ale zeby zebra¢ te pieniadze, to tez kosztuje. lle to kosztowato?

AK: Nie chciatbym méwi¢ doktadnie, ale duzo. Ze zrobieniem emisji nie jest tak, ze robisz
emisje, zbierasz milion i masz milion do wydania tak, jak méwisz. Tak nie jest. Przed samym
stworzeniem emisji jest bardzo duzo kosztéw. Kilkadziesiat tysiecy ztotych na samo
przeksztatcenie. PdzZniej platformy pomagajgce w emisji tez muszg zarobi¢, tez trzeba im
zaptaci¢. Majg rézne stawki, bardzo rdzne rzeczy tez oferujg w ramach tej pomocy. Trzeba
tez dobrze wybrac sobie partnera. Niektére firmy robig sobie to same, same organizujg sobie
emisje, same stawiajg sobie strone, zaplecze technologiczne, prawne. Ja ciesze sie, ze



mieliSmy dobrego partnera i z tej wspotpracy bylismy bardzo zadowoleni. Nie chciatbym
konkretnie méwic o kosztach, co do kwoty, ale to jest duzo, tym bardziej pod katem
marketingowym.

Emisja publiczna akcji crowdfundingowej to jest bardzo duze przedsiewziecie marketingowe i
PR-owe.

GF: Co przez to rozumiesz?

AK: Duza cze$¢ wydatkdw, ktére ponosiliSmy w zwigzku z emisjg, byta przeznaczona na
marketing.

GF: Na reklame?

AK: Doktadnie tak.

GF: Reklamowaliscie sie do nowych ludzi, czy do klientéw Akardo?

AK: | tak, i tak. MieliSmy bardzo duzo kampanii. Nigdy wczesniej nie robilismy sami
marketingu, emisji akcji. Nie reklamowalismy tego typu rzeczy. Musielismy tez na poczatku
emisji troche przetestowad. Trafilimy na ciezki moment, bo 23 marca zaczeliSmy emisje
akcji.

GF: Czyli jakie$ 12 dni po lockdownie w Polsce?

AK: Doktadnie tak. To byto tak, ze mysleliSmy o tym, cze$¢ oséb z mojego otoczenia méwito,
zebysmy przesuneli to na pézniej, albo w ogdle na razie sie wstrzymali, ale ja bardzo mocno
wierzytem w spotecznosé Akardo i jestem dumny z tego, ze nasi klienci i pierwsi inwestorzy
weszli mimo tego lockdownu w inwestycje od pierwszego dnia.

Oni czekali, wiedzieli, ze ta emisja kiedy$ bedzie i czekali, az sie ona pojawi. Bardzo sie batem,
Ze zaczniemy i przez pierwszy tydzien, dwa, trzy, bedzie caty czas aktualny stan zbiérki emisji
akcji zero ztotych.

GF: Tak albo dziesie¢ ztotych.

AK: Ta wizja caty czas mnie przerazata i zastanawiatem sie nad tym, co zrobié, ale ufatem
intuicji, wierzytem w naszg spoteczno$é, Akadrowa rodzine, ktéra mnie nie zawiodta, a nawet
pozytywnie zaskoczyta.

GF: lle trwata zbidrka?

AK: Maksymalny okres czasu, czyli trzy miesigce.

GF: To mam takie pytanie, ile nocy nie przespates przez te trzy miesigce?

AK: Jesli mam by¢ szczery to przez ostatnie cztery lata tylko kilka nocy przespatem, bo mam
mate dzieci.
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GF: Tak, Adam ma czworo dzieci, wiec musicie wzig¢ to pod uwage.

AK: Czesto wstaje w nocy do dzieciakdw, wiec jestem przyzwyczajony, ale stres byt, nie
powiem, ze nie. Tu sie bardzo liczyto wsparcie zony, rodziny i zespotu w firmie. Oczywiscie
stres byt i odpowiedzialnos¢. Im wieksza ta kwota, im bardziej ona rosta, bo na ostatniej
prostej byto bardzo duze zainteresowanie emisjg i gwattownie przyspieszylismy zbidrke pod
sam koniec, to byt mega stres i poczucie odpowiedzialnosci, ale mnie to bardzo nakreca.

GF: Powiedziates mi, ze w zwigzku z tym, ze masz czworke dzieci i niedawno urodzito sie
czwarte, bo chyba nawet w tym roku w marcu?

AK: Na poczatku kwietnia.

GF: Wszystko sie ztozyto na raz. Z tego, co moéwites, jesli moge zdradzic taki maty szczegot,
to pracujesz okoto 7 godzin, to jestem peten podziwu, ze jestes w stanie to wszystko w tak
krétkim czasie ogarnaé, zeby to szto do przodu.

Z mojej perspektywy zebranie pieniedzy to duze przedsiewziecie, czy dobrze rozumiem, ze
przez te trzy miesigce bytes wytaczony z takich operacyjnych rzeczy, tylko skupiates sie na
zebraniu pieniedzy z crowdfundingu, czy moze sie myle i to szto samo, jak juz uruchomites?

AK: Chciatem tylko wyprostowac to, ze ja pracuje siedem godzin w biurze codziennie, a
wieczorami jeszcze w domu. Mam tez w domu biuro, wiec pracuje jeszcze zdalnie
wieczorami. Nie pracuje nie wiadomo jak duzo. W zaleznosci od potrzeby.

Jezeli chodzi o emisje, to zdecydowanie wiekszos¢ mojego czasu byta poswiecona dziataniom
zwigzanymi z emisjg akcji. Nie bytem totalnie wytaczony z dziatan operacyjnych firmy, ale
zdecydowanie mniej operacyjnie dziatatem w firmie niz wczesniej. Dziekuje tez za to
wsparcie zespotowi, bo wzieli duzo tematéw na siebie.

Emisja byta w trakcie epidemii, kiedy tez w firmie mieli§my duzo probleméw tego typu, ze
wiekszos$é pracownikow pracowata zdalnie. W firmie byta tylko jedna, dwie osoby, ktére
zajmowaty sie tylko i wyfgcznie pakowaniem i nadawaniem paczek. Reszta zespotu
pracowata zdalnie i to tez trzeba byto zaplanowa¢, ogarnac, wiec z jednej strony byt stres
zwigzany z emisjg akcji, a z drugiej strony stres i rozwigzywanie probleméw biezgcych
zwigzanych z catkiem innym funkcjonowaniem firmy niz dotychczas.

GF: Wiasnie tak zaktadatem, ze bardzo duzo czasu poswiecates na obstuge zapytan, bo
pewnie troche ludzi dzwonito, pytato. Wyjasnianie, kombinowanie, zeby reklama jednak
przyniosta potencjalnych inwestorow.

Powiedz, jakby$ miat poréwnac czas w czasie zbidrki versus to, co musiates poswiecic
wczesniej, to jaki to byt stosunek? Jeden do jednego, czy jednak duzo wiecej byto czasu w
czasie zbiorki, zeby to ogarngc?
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AK: Jezeli chodzi o catos¢ czasu mojej pracy?

GF: Tak, bo przypuszczam, ze 70% czasu w czasie zbiorki poswiecates na sama zbiérke przez
te trzy miesiace, a wczesniej przez rok pewnie byto drugie tyle? Moze sie myle.

AK: Jestes bardzo bliski prawdy. 70% czasu na pewno byto poswiecone emisji. Wiadomo, ze
nie w trakcie catej emisji rownomiernie, bo byt okres emisji akcji, gdzie tych zapytan byto
wiecej i mniej.

Zdecydowanie najciezszy okres emisji to byt poczatek, srodek i koniec. Poczatek, gdzie tak
naprawde wszystko byto nowe, ta emisja wystartowata i tych zapytan byto duzo. W duzej
mierze z inwestorami sam sie komunikowatem. Jezeli chodzi o Google Ads, czy reklame, to
zdecydowang wiekszo$é tej reklamy tez robitem sam oczywiscie przy wsparciu partnerdw,
wiec to pochtaniato 130-140% mojego czasu.

GF: Z tego, co mowisz, to nie jest tak, ze zobaczyli reklame, klikneli, weszli na platforme “o
tutaj Adam sprzedaje udziaty-kupie, tylko jeszcze byto, napisze, dopytam, zadzwonie,
wyjasnie i dopiero potem, jak mnie ten cztowiek po drugiej stronie przekona, to kupie.

AK: Zdecydowanie tak. Bardzo duzo rozmédw, setki, jak nie tysigce maili, wysytanie
dokumentéw finansowych, ttumaczenie zaleznosci finansowych, wizji, plandéw, tego, co
chcemy zrobi¢, w jaki sposéb chcemy zrobic.

Komunikacja zajmowata mi bardzo duzo czasu. Podchodzitem do kazdego inwestora bardzo
indywidualnie ze wzgledu na sam szacunek do tego, ze ktos$ chce zainwestowac, albo chociaz
mysli o inwestycji w Akardo.

Staratem sie poswiecic tyle czasu, ile trzeba danej osobie, a ludzi naprawde pytali o rézne
rzeczy, wiec trzeba byto im wysytaé dane finansowe, ttumaczy¢ te dane, z czego wynika, jakie
mamy plany, jakie mamy ambicje, co zrobimy, kiedy, dlaczego, jak itd. Staratem sie by¢
bardzo transparentny w tym, co méwie, bo inwestorzy dajg nam swoje prywatne pienigdze,
kupuja czastke firmy za swoje ciezko wypracowane pienigdze, wiec chciatem daé
transparentnosé, rzetelnos¢ tym ludziom i wyttumaczy¢ im wszystko zgodnie z prawdg,
zgodnie z tym, co czuje i co mysle.

GF: Jak myslisz, wzrosta sprzedaz po ofercie, czy to przetozylo sie na sprzedaz w sklepie?

AK: Tak, na pewno. Nigdy wczesniej nie pojawialiSmy sie w takie skali np. w branzowych,
biznesowych mediach, a w czasie emisji to sie udato, wiec dziatania PR-owe tez przynosity
efekt. Akardo, jesli nie ma sprzedazy miesigc w miesigcu analogicznym roku poprzedniego
kilkudziesiecioprocentowego, to jest dla mnie Zzle. My musimy mie¢ kilkadziesiat procent
wzrostu sprzedazy i generalnie udaje sie nam to zrobié, wiec ta emisja ze wzgledu na to, ze
pochtoneta tez bardzo duzo srodkéw, zeby te emisje wypromowadé, wptyneta bardzo na
korzys¢ promowania samej marki, bo jezeli ktos widzi emisje, widzi, ze jest to powazna firma,
ze jest spotka akcyjng, ze ufajg jej setki inwestoréw, to tez wptywa na wizerunek samej
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marki, samego sklepu i sprzedazy. Emisja pomogta nam tez pod wzgledem emisji marki
wizerunkowo.

GF: Wspomniates$, ze byto duzo wzmianek o Was w prasie branzowej i nie tylko, rozumie,
ze to byly Wasze swiadome dziatania, anizeli sami o Was z wielka checig pisali?

AK: Tak, to byta wypracowana wspdlnie z partnerem praca, na rzecz tego, zeby kto$ chciat w
ogodle o nas napisac i o nas wspomnieé. Na to tez trzeba byto zapracowaé.

GF: OK, to ja mam ostatnie dwa pytania. Po pierwsze, czemu nie wzigtes inwestora?
AK: Musiatbym jednego wiekszego inwestora... Funduszu, czy...?
GF: Obojetnie.

AK: Jezeli chodzi o fundusz, to wejscie inwestora jednego, duzego i funduszu inwestycyjnego,
jest bardzo roztozone w czasie. Jest to bardzo skomplikowany proces i w moim przekonaniu
jeszcze drozszy.

GF: Jeszcze droiszy i bardziej skomplikowany niz to, co zrobites?
AK: Jezeli chce sie wzig¢ inwestora takiego, ktdremu sie ufa i ktorego sie pozna.

Ja musiatbym inwestorowi bardzo mocno zaufaé, bo znam bardzo duzo historii, gdzie
inwestor wszedt i nie przyniosto to duzych efektow. Spétka po prostu wydawata nie swoje
pienigdze i spdétka zaczeta miec problemy, a ja chciatem wykorzystac te spotecznos¢, ktora
Akardo miato i ma.

Caty czas rozwazam wejscie funduszu inwestycyjnego, bo mamy jeszcze zaplanowanych kilka
dziatan, ktére jeszcze chcemy zrobi¢, ktérymi bardziej zainteresowane sg fundusze, niz
inwestycjg w e-commerce, bo duzo modniejsze sg inne branze finansowe, f3czgce
technologie z finansami, roznego rodzaju SAS-y, Biotechnologie itd.

W moim przekonaniu e-commerce nie jest taki sexy dla funduszy inwestycyjnych, jak inne
branze.

Dlatego one tez tak bardzo sie nie garnety w inwestycje w Akardo. ProwadziliSmy rozmowy z
kilkoma funduszami i bedziemy kontynuowac w razie potrzeby.

Ja jako prezes zarzadu w Akardo nie szukatem funduszu inwestycyjnego. Tak naprawde
fundusze same sie do nas odezwaty, gdzies z polecenia, albo same nas znalazty i z nimi
rozmawialismy. Ja od samego poczatku nastawitem sie na emisje spotecznosciowg, bo jest to

dla nas duzo blizsze.

GF: Adam, to czego Ci zyczy¢ w nadchodzacym roku?
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AK: Wiecej czasu! Nie, zartuje...

GF: Czekaj, kiedys bytem projektantem czasu, gdzies mi tu jeszcze troche zostato w
kieszeni.

AK: Nie wiem, chyba zdrowia, bo zdrowie jest dla mnie wazne, a na reszte sobie zapracujemy
i zrobimy to, co chcemy zrobié, mam nadzieje.

GF: To w takim razie zycze Ci zdrowia, wiecej czasu. Wiem, co to znaczy mie¢ firme i dzieci i
jeszcze robi¢ takie niesamowite, ekstra projekty, ktore zabierajg mnostwo czasu. Trzeba
mieé energie i czas, zeby to wszystko posktadaé, wiec jestem pod ogromnym wrazeniem,
ze umiesz to pogodzic¢ i zbudowac sobie odpowiednio zespo6t, ktdry Cie wspiera, bo pewnie
samemu tego wszystkiego bys nie ogarnat.

AK: Dziekuje. Trzeba mie¢ naprawde mocne, solidne fundamenty i tez w zyciu prywatnym
wsparcie najblizszych. Ja mam ogromne wsparcie od zony, ktéra wspiera mnie pod kazdym
wzgledem. Czasami mdéwi mi wprost, ze nie doradzi mi czysto biznesowo, jezeli np. chodzi o
emisje, o kierunek rozwoju Akardo, ale ma mega intuicje, ktérej bardzo mocno ufam, plus
pomaga mi w organizacji zycia prywatnego - zebym tez miat czas na prace, zebym mogt w tej
pracy sie realizowad i tez wspiera nas w Akardo, w temacie zatrudniania oséb itd. Wczesniej
ogarniata tez social media, wiec nie dos¢, ze wspiera mnie w pracy na Akardo, gdzie swoja
cegietke tez wktadata, to jeszcze pomaga mi mieé stabilng mozliwos$¢ pracy, gdzie nie musze
sie martwi¢, co sie dzieje w domu. Za to jestem jej bardzo wdzieczny. Mam mega poczucie
bezpieczenstwa, stabilnosci, tego, ze w domu jest wszystko okej, ze moge spokojnie
pracowac.

GF: Pozdrowienia dla zony. Dziekuje Adam za poswiecony czas, ze Ty mogtes z nami tutaj
byc i ze podzielites sie z nami tg wiedzg. Wedtug mnie polskim markom czesto brakuje
dofinansowania, zeby rozwing¢ skrzydta i czesto nie myslg o tym, ze moga, ze potrafia, a
wystarczy do tego odpowiednio podejs¢ i da sie.

Dla mnie jest to w ogdle ogromny szok, ze przy obrotach 2,5 miliona netto w 2019 roku, Ty
jako firma potrafites od inwestoréw zebra¢ milion. To jest tak zwany game changer dla e-
commerce, dla firmy, jesli mam takie pienigdze i moge je dobrze wykorzysta¢, a z tego, co
widze, to masz pomyst, jak je wykorzystaé, a nie przepali¢ na rézne rzeczy, zeby nic sie nie
zmienito.

AK: Doktadnie. Boje sie funduszu z tego wzgledu, ze duzo funduszy jest unijnych, publicznych
Srodkdéw i prezesi, founderzy dostajgc takie srodki, nie méwie, ze wszyscy, ale podchodzg do
nich tak, ze cos dostali.

Ja nic nie dostatem, ja podzielitem sie firmg z indywidualnymi inwestorami, ktérzy oczekuja
tego, ze firma bedzie rosta, ze bedzie zarabiata i oni tez na tym zarobia. Ja niczego nie
dostatem, co najwyzej dostatem kredyt zaufania, a spdtka dostata $rodki, kapitat na rozwdj i
to juz moja odpowiedzialnos¢, zeby ta spotka rosta i sie rozwijata.

GF: To ja trzymam kciuki za powodzenie i tym dobrym akcentem zakonczymy. Dzieki
wielkie!
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AK: Dziekuje Ci bardzo!

GF: | to juz koniec. Milion ztotych na inwestycje stanowi ogromna réznice przy rozwoju
biznesu. Jak myslisz, jak to by wptynetoby na Twaj sklep, gdyby$ miat milion ztotych na
rozwaj?

Mnie w gtowie pojawiaja sie juz cate plany, co ja bym madgt z tymi pieniedzmi zrobic i
poprawié¢, gdybym je miat na rozwéj Convertis....

Jesli chciatbys postuchac historii Adama — o tym jak stworzyt Akardo, jak wygladaty
poczatki, a takze jak wypracowat strategie marki to zapraszam do 10 odcinka Rozméw na
Zapleczu.

Do ustyszenia, czes¢!
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