Rozmowy na Zapleczu

28. Jak zostac liderem w branzy na przyktadzie obuwia
sportowego? tukasz Gajewski — Szopex

Czes¢ nazywam sie Grzegorz Fratczak. A to jest podcast "Rozmowy
na Zapleczu", w ktdrym wraz z wtascicielami sklepow
internetowych i e-commerce managerami zgtebiam tajniki
prowadzenia biznesu w sieci. Szczerze, bez pudrowania
rzeczywistosci i po ludzku, bo to ludzie sprzedajg, ludzie kupujg i
ludzie pracujg, zeby to wszystko sprawnie dziatato.

Zapraszam!

Czesc! Dzis gosciem jest tukasz Grajewski. Dyrektor E-commerce z firmy Szopex-
Dutkiewicz. Mowi Ci cos ta nazwa? Mnie tez nazwa nic nie mowita. Bo nazwa jest z
lat 90-tych, ale firma ma 8 specjalistycznych e-commerce’ow i kilka sklepéw
stacjonarnych. Firma, ktdra specjalizuje sie w butach sportowych i jest liderem w
swojej branzy. Sama firma uzyskuje obrét na poziomie 300 min ztotych rocznie.
Robi wrazenie? No to stuchaj dalej.

Dzi$, razem z tukaszem porozmawiamy, jak by¢ liderem na tak konkurencyjnym
rynku, jakim sg buty sportowe. A do tego — jak wytrwaé, pomimo rozpychania sie
wiekszych multibrandowych sklepow? Opowiemy o tym takze, co i jak zdecydowato
o ich sukcesie na przestrzeni ostatnich 10-lat. O tym co ich wyrdinia, o wytgcznosci
na towar. | o tym, jak zdobywali ruch do swoich e-commerce’éw kiedys i teraz? | o
tym, czy cena czyni cuda, o barierach w e-commerce, a takze jak podchodza do
tematu user experience.

Mysle, ze wnioski z tej dyskusji beda bardzo waine i istotne dla tego, jak chcesz
zbudowac swéj e-commerce. Zapraszam do stuchania.

Grzegorz Fratczak: Czes¢ tukasz!
tukasz Grajewski: Czes¢! Mito Cie ustyszed. | widzie¢. Chociaz online.

GF: Drodzy stuchacze. Dzisiaj tukasz Grajewski z firmy Szopex. Tak? Czy to jest petna
nazwa, czy tam jeszcze jest kilka innych jeszcze cztonéw?



LG: Jest jeszcze nazwisko wiasciciela, wiec Szopex-Dutkiewicz.

GF: Tak jest. Nikt pewnie nie kojarzy, co to s w ogdle za sklepy?

tG: Szopex'u to nikt nie kojarzy.

GF: Tak.

tG: Z nazwy.

GF: Tak.

tG: Poza branza.

GF: Wiasnie tutaj, sklep z lat 90., gdzie ,x” sie dodawato, prawda?

£G: Dokfadnie tak. To byty te czasy.

GF: Mamy tez jednego klienta, ktéry ma taka koncowke. No, a Szopex, to wiasciwie:
WorldBox, Chmielna 20, Zgoda FC, Buty dla malucha, Sportowy Sklep, Sklep Koszykarza,
Sklep Biegacza, Sklep Siatkarza. 8 sklepéw internetowych. Kazdy z butami, ale dla innej
grupy docelowej. Tak? Zgadza sie?

£G: Nie tylko, nie tylko z butami. Bo zaréwno z butami jak i odziezg, i akcesoriami w danej
kategorii. Rzeczywiscie, szeroko na to patrzac, to handlujemy gtdwnie odziezg, obuwiem
sportowym. | podzielilismy to sobie na pewne kategorie rynkowe — tak, zeby byto prosciej.

GF: No wiasnie. 8 sklepéw e-commerce. Z KRS-u mozna wyczytac: powyzej 300 min
obrotéw na rok. Duza firma. Co Ty tam robisz, tukasz?

LG: A, zarzagdzam e-commerce’em, tak naprawde szeroko pojetym e-commerce’em. Mamy
to podzielone: raz — po brandach, ktére przed chwilg wymieniliémy. Dwa — po zadaniach.

| tak upraszczajgc rzeczy, odpowiadam za customer service, odpowiadam za IT i ten caty
proces developmentu. Za sprzedaz, oczywiscie. No i mamy tez taki maty dziat wsparcia, ktory
wspiera sprzedaz z perspektyw stricte e-commerceowej, jak powiedzmy analityka,
optymalizacja, konwersja i tak dale;.



GF: No wiasnie. Tak skromnie tu méwisz, a z tego, co mi méwites, to z 50 oséb sie w tych
dziatach uzbiera. To taka juz niezta firma, mowiac tylko o tych dziatach. Tak?

£G: Posrednio, rzeczywiscie gdzie$ tam u mnie w dziale bedzie okoto 50-cztonkdw zespotu.
Oczywiscie nie datoby sie tym zarzadzaé jednoosobowo, wiec mam 4 kierownikdw, takich

sub-departamentdw pod sobg, ktdrych z tego miejsca oczywiscie serdecznie pozdrawiam.
Jeden z nich z resztg wkrecit mnie do Ciebie, do podcastu.

GF: Ktory to? Komu mam podziekowac?

£G: To Krzysztof Omilian. Pozdrawiam serdecznie, z tego miejsca.

GF: W takim razie, Krzysztof — dziekuje! Mamy tutaj dwie rzeczy: po pierwsze Szopex, ktéry
juz pewnie istnieje —ile? Z 12 lat? Wiecej?

£G: A to strzat bardzo daleki od prawdziwosci, no bo sam wydedukowates, ze ,x” sie
dodawato na poczatku lat 90. Wiec okoto 30-lat. Wtasciwie, to 30 bedzie chyba w przysztym
roku, jesli dobrze pamietam. Ale nie jestem tego pewien.

No i zaczeto sie tak naprawde, gdzies od Olsztyna, bo w ogdle wywodzimy sie wtasnie z ze
stolicy Warmii. Gorgco polecam i zapraszam do odwiedzin, szczegdlnie latem.

GF: Piekne miasto.

£G: To prawda.

Zaczeto sie od sklepu stacjonarnego, powiedzmy ogdlno-sportowego. To byty czasy, kiedy
kluczowi dostawcy, czyli powiedzmy NIKE, Adidas i spotka wchodzili w ogdle do kraju, w
ktédrym dokonata sie w ogdle transformacja gospodarki — transformacja ustrojowa. No wiec
to byty jakie$ tam szalone czasy. Wéwczas wiele firm powstawato, miedzy innymi wtasnie
nasza.

Te sklepy stacjonarne — tej historii dokfadnie nie znam, bo ja przyszedtem do firmy w 2013
roku. Czyli to bedzie jakie$ 7 lat, kiedy u nas ten e-commerce, nazwijmy sobie — raczkowat.
Byt dziat Allegro, byty jakie$ pojedyncze sklepy internetowe. Wdwczas, Sportowy Sklep byt
tym oczkiem w gtowie, pdzniej to sie zdecydowanie pozmieniato. Zaczeli$my w to bardziej
inwestowac, obserwowac, co sie dzieje.

To tez, tak naprawde, byt taki czas bumu w branzy, zaréwno i digitalowej, jak i jeszcze w tej
naszej branzy, ktdrg sie zajmujemy, czyli moda na sneakersy, ktéra mniej wiecej w tym czasie



mocno urosta. No i tyle.
Wtedy, tak naprawde ten czas poczatkédw byt takim czasem mocno dzikim. Jak pewnie w
wielu polskich sklepach. Pewnie kilka przyktaddw sie znajdzie na to.

GF: To kto uwierzyt w e-commerce, w tamtych latach? Bo mowisz, Ty przyszedtes w 2013,
a pewnie juz pare lat wczes$niej istniaty te sklepy?

LG: Tak, troche istniaty. Zaczeto sie od Marketplace’u, zaczeto sie od Allegro. | tam
rzeczywiscie byta ta sprzedaz zauwazalna. Potem ktos$ zgtosit inicjatywe, zeby zrobic pierwszy
sklep.

Chodzi taka legenda, ze wtasciciel — szef nie do korica wiedziat o tej inicjatywie, no ale skoro
juz powstata, to niech bedzie. | tak to sie gdzies tam zaczeto.

Pdzniej, tak naprawde nastgpita segmentacja wzgledem poszczegdlnych kategorii. Czyli
powstaty te sklepy teraz docelowe, czyli WorldBox, Koszykarz, Biegacz i tak dalej.

GF: A czemu wtasnie takie 8 sklepow? W sumie jeden gtéwny Sklep Sportowy, ktory
mowisz, ze tak nie do konca. Kiedys$ byt numerem jeden, teraz chyba, z tego co méwisz, nie
jest.

tG: Teraz juz nie.

GF: A teraz sa te inne.

£G: Na pewno jest kilka plusdw — dlaczego tak, a nie inaczej.

Na pewno jest to taki sposdb na naturalng segmentacje oferty i klientéw.

Na pewno tatwiej jest o strategie marketingowg w obrebie danego sklepu. Wyobraz sobie,
jezeli méwimy o strategii w rozumieniu — przez pryzmat potrzeb klienta gtéwnie, to ciezko
jest zapewnié na raz potrzeby biegaczom i ludziom zakochanym w fashionowych butach.

GF: Okej.

F: To byty takie powody. Réwniez segmentacja, tak naprawde u dostawcéw jest dosyc
analogiczna. Wiec kwestia rozmdéw handlowych, tego typu rzeczy, jest zdecydowanie
tatwiejsza, jesli pitkarze spotykajg sie z pitkarzami, a koszykarze z koszykarzami.



GF: Okej. Rzeczywiscie tak jest. Tak o to pytam, bo rozmawiatem z wieloma wtascicielami
e-commerse’ow i oni chcieli mie¢ na rézne marki rézne sklepy. Ja najczesciej tam nie
widziatem takiego commerce’owego, marketingowego sensu. Czesto méwitem: , To tylko
zwiekszy drastycznie Wasze koszty”. Poniewaz trzeba te sklepy utrzymac i trzeba robic
oddzielnie ten marketing do poszczegdlnych kanatéw, a nie jeden. Nie budowaé jednej
marki, tak jak na przyktad, tutaj powiem - to stawne Zalando. Tak?

tG: Tak.

GF: U Was widze pewnego rodzaju sens — ze to grupa docelowa jest kompletnie inna. U
nich najczesciej nie byto tej roznicy. Jak myslisz — kiedy warto podzieli¢ te sklepy na rézne
marki, zeby to w ogdle miato rece i nogi? W obecnych czasach. Bo to, ze Wy to zrobiliscie 7
lat temu, to jest inna historia, niz teraz. | tak sie zastanawiam, czy teraz bys szedt w
oddzielne sklepy, czy bardziej bys zaproponowat jeden sklep?

£G: To zalezy od strategii, oczywiscie. Mysle, ze oba podejscia majg sens.

»Podejscie, zeby dzieli¢ to na pewne brandy mysle, ze, przy mniejszych — niszowych
kategoriach czy branzach, ma jak najbardziej sens. Bo nisza obroni sie wowczas, gdy
dopracujesz do perfekcji obstuge klienta, swojq specjalizacje — w tym eksperckosc. | tutaj
bedzie zawsze przewaga wzgledem sklepow multibrendowych.”

Ale z kolei, jezeli chcemy gdzie$ mocno sie skalowac i generowac jakies gigantyczne obroty,
to woéwczas pewnie rekomendowatbym opcje drugg, czyli raczej to scalaé. Tylko ze wéwczas
jest to na pewno kosztem nizszego poziomu eksperckosci. A co za tym idzie mysle, ze fatwiej
jest generowad wysokg marze na bardzo specjalistycznych sklepach, niz w takim sklepie,
ktory ma wszystko.

GF: Okej. Przychodzi mi jeszcze do gtowy — kiedy dzieli¢ taki sklep? | jedna rzecz, ktérg Wy
tu zrobiliscie, czyli: ze wzgledu na grupe docelowa. Czyli do kazdego sklepu mam inng
grupe docelowa.

tG: Tak.

GF: Jesli jestem koszykarzem, to nie szukam butéw do pitki noznej. | na odwrét. Natomiast,
czesto stysze: ze wzgledu na marke. Ale to jest ta sama grupa docelowa? Tylko sie zwieksza
wtedy koszty — koszty marketingowe.

£G: Operacyjne dookota.



GF: Tak.

£G: No, tak.

GF: | to tak Wam wyszto, tak przypadkiem? Bo tak naprawde, chciatem sie zapyta¢:
przyszedtes do sklepu w 2013, czyli z 7 lat temu, pewnie ponad. | Co? Od razu zostate$
szefem szeféw w e-commerce’sie? Ze tak sie wyraze? Czy jak to wygladato wtedy? A jak
wyglada to teraz? Bo pewnie masz pewnie tez swoich e-commerce manageréw.

tG: Tak, tak. Nie no, oczywiscie, ze to tak nie wygladato. Mam jakis background zwigzany z
handlem w sieci tradycyjnej, powiedzmy gdzie$ tam zdobywatem doswiadczenie. Zawsze
rozumiatem, jak dziata handel. | przyszedtem do obecnej firmy, na nowo utworzone
stanowisko, ktore w trakcie rozméw, nazywato sie: Specjalista do spraw programu
lojalnosciowego. W tym 2013 roku, nazwijmy to sobie w ten sposdb: byto mocne wsparcie
strategiczne ze strony partneréw-dostawcow.

GF: Okej.

tG: Czyli, dostawcy pomagali wybranym partnerom sie digitalizowa¢, tworzy¢ ten Internet.
No i jednym z takich celdw strategicznych zostato ustanowione, ze konieczny jest program
lojalnosciowy. Szczegdlnie przy naszej segmentacji, to bedzie super przewaga na rynku, bo
tak naprawde klienci pomiedzy poszczegdlnymi brandami mogg sie wymieniac. Kwestia
multi-kanatowosci, czyli offline’édw i online’éw. Bardzo fajna rzecz. Tylko, wéwczas nikt z nas
w firmie nie byt w stanie tak olbrzymiego projektu, tak naprawde wykonaé. Ja oczywiscie tez
o tym wiedziatem.

Ochoczo rzucitem sie w wir pracy, zeby ten program jak najszybciej dowiezé. Z koncepcjg
poszto mi catkiem nieZle, bo zawsze akurat ta cecha byta u mnie wysoko. Czyli jakie$ tam
myslenie strategiczne, faczenie kropek, takie rzeczy. Wiec koncepcja bardzo szybko. Gorzej
poszto z wykonaniem, poniewaz nie mielismy w srodku zespotu odpowiednich zasobow
kompetencyjnych, zeby tak naprawde integrowaé ze sobg systemy, zeby wymysli¢ do tego
jakas sensownie dziatajacg analityke i tak dalej. Wiec to polegto.

Ale z kolei ja wowczas bytem bardzo zafascynowany tym nowym dla mnie swiatem, bo
pojecie o digitalu miatem blade — jakie$ tam miatem przed rozpoczeciem pracy. | wéwczas
byt to dla mnie czas takiej mocnej edukacji.

Ja, tak naprawde, chtongtem wiedze zewszad. Tu konferencje, tu ksigzki, tu szkolenia.
Wiasciwie 24 godziny na dobe przez, nie wiem, 2 czy 3 lata, niczym innym sie nie
zajmowatem w zyciu, jak chtonieciem tej wiedzy. No i tez w trakcie tego — nazwijmy to sobie
— przyspieszonego kursu ,e-komersiaka”, zaczagtem najpierw proponowad, a pdzniej wdrazac
pewne inicjatywy, ktore zostaty zauwazone. No i szybko awansowatem, az w koricu zostatem
szefem dziatu. | zaczeliSmy to dalej budowac. Taki byt mniej wiecej poczatek. No tak.
Rzeczywiscie, wtedy to byty jakies takie dosy¢ dzikie czasy.



GF: A co zadecydowato, ze zostate$ tutaj? Poszedtes do przodu i zostate$ Dyrektorem E-
commerce? Co dla wiascicieli sklepu byto najwazniejsze?

£G: Szczerze mdéwigc, to trzeba by pewnie mojego szefa zapytac.

GF: Widziat potencjat w Tobie.

£G: Tak. Gdybym miat odpowiedzie¢ na to pytanie — mysle, ze wtasnie taka inicjatywa i
entuzjazm, ktéry byt wykazywany, ktory sie przektadat na jakie$ dziatania, propozycje
funkcjonowania. Gdzie$ stosunkowo szybko pod moje skrzydta trafity zagadnienia zwigzane
ze wspotpracy z zewnetrznym Software House’m, bo na tamte czas wtasnie
wspotpracowalismy z takim zewnetrznym podmiotem. Jakie$ pierwsze pomysty, co zrobi¢,
zeby wdrazaé usprawnienia w procesach? Tego typu historie.

Dla mnie, chyba takim znamiennym przyktadem, cho¢ teraz bym powiedziat, ze wrecz
$miesznym i moze wstyd sie przyznac, ale w tym 13-roku, na przyktad, nie istniaty wewnatrz
systemu statusy zamowien. Nie wiedzieliSmy, ile zamdéwien mamy anulowanych, ile
wystanych do klienta i tak dalej. Mato tego — skoro nie istniejg statusy zamowien, to ciezko
jest wystaé na przyktad maila transakcyjnego z odpowiednim komunikatem, ze: ,Twoja
paczka do Ciebie jedzie” albo juz dotarta, albo cos.

GF: Takie czasy e-commerce’u istniaty? Ze to dziatato?

tG: To dziatato.

Druga sprawa, to to, ze od zawsze mielismy dosy¢ uzasadniony, ale skomplikowany i
rozproszony system logistyki. Mianowicie: prowadzimy logistyke z magazynu centralnego,
ale wykorzystujemy jako magazyny dodatkowe rowniez nasze sklepy stacjonarne. | na tamte
czasy nie byto systemu czy algorytmu, ktory na przyktad rozdzielat zamdwienia po
poszczegdlnych lokalizacjach dla zamdéwien, powiedzmy — wieloproduktowych. Wiec byty
osoby, ktore takie zamoéwienia dzielity przeklejajgc kawatki zamdwienia, mailem wysytajac do
poszczegdblnych sklepédw do zrealizowania. Tutaj, z kolei serdecznie pozdrawiam Kasie. Dalej
jest z nami w firmie.

GF: Przyjemna robota.

£G: Bardzo przyjemna. Tak. | wiesz, wyobraz sobie sytuacje, ze jezeli z poczatku tych
zamowien masz jakie$ tam — przed rozmowg sobie wyciggnatem dane z tego 13-go.
Miesiecznie, w styczniu, w WorldBox’ie byto 80 zamdwien, a w grudniu juz byto 1 tysiac.
MieliSmy wzrost — powiedzmy od niskiej bazy, ale powiedzmy 1000%. Nagle, to stanowito
wyzwanie, zeby na tempo automatyzowac rzeczy i na tempo przygotowywac sie zeby, by¢ w
stanie w ogdle obstuzy¢ ten rosngcy volumen.



GF: Co powodowato, ze mielicie wtedy takie wzrosty? Co wtedy byto taka Wasza
przewagg i sukcesem?

LG: Przede wszystkim, tak jak juz powiedziatem, te partnerstwa strategiczne z dostawcami.
Czyli, tak naprawde troche inny towar czy towar, ktéry nie byt dostepny szeroko na rynku.

W Polsce powiedzmy, ta Swiadomosc¢ byta na pewno mniejsza, niz teraz, ale wéweczas,
zaczynat juz istniec rynek, nazwijmy to sobie: kolekcjonerski — jesli chodzi o buty. Czyli:
bardzo krotkie serie, celowo reglamentowane przez dostawcow, ktore byty dostepne tylko w
wybranych miejscach, w ograniczonej dostepnosci. My bardzo czesto mielismy ten towar.
Wiec tak naprawde, to byto idealne narzedzie do tego, zeby zbudowac brand.

Tak naprawde, w krétkim czasie, wtasciwie kazdy, ze tak powiem — z bajki sneakersowej —
wiedziat, co to jest Chmielna 20, czy WorldBox. Poniewaz byto na przyktad jedyne miejsce w
Polsce z dostepnoscig do okreslonych towardw.

GF: Czyli, na tym budowaliscie marke, tak?

tG: Tak, tak.

GF: Okej. Czyli, wykorzystaliscie szanse, ktérg na tamten moment mieliscie. Po prostu
wyjatkowy towar, ktéry dostawcy dawali tylko niektorym sprzedawcom? Rozumiem, ze
teraz to byloby ciezko powtorzy¢ taka rzecz?

LG: Mysle, ze nie da sie teraz zapukac do dostawcy i powiedzieé: , Ej, chciatbym handlowaé
tym i tym towarem”, po prostu. Nie?

GF: | dajcie mi wytacznos¢.

LG: | dajcie mi wytgcznosé. Wiec tak. Dla nas to byta olbrzymia szansa i dzieki temu dato sie
to rozwija¢ i budowaé. Mysle, ze bez tej szansy i z tamtymi kompetencjami, pewnie
mieliby$my nikte szanse, zeby sie utrzymac na tym digitalowym podwadrku. No ale, z drugiej
strony patrzac, to te lata, powiedzmy od 2010 do powiedzmy 2015, to uwazam, ze byto
jeszcze bardzo duzo miejsca na rynku. | nie byto tak wysokich barier wejscia na rynek jak to
ma miejsce juz teraz. A pewnie bedzie jeszcze trudnie;j.

GF: Co masz na mysli, moéwiac, ze teraz jest duzo wiecej barier, niz byto?



LG: Przede wszystkim, z mojej perspektywy...

»hie da sie juz zatozyc sklepu internetowego bez sporego zaplecza finansowego na ten
okres rozruchowy.”

No moze wytgczajac jakies tam naprawde nisze. Wczesniej byty po prostu cate kategorie,
cate branze zupetnie niezagospodarowane w digitalu. W tym momencie jest tego...? Szczerze
mowigac, ja nie znam zadnej branzy, ktdra jest niezagospodarowana w jakikolwiek sposéb.

GF: Okej.

LG: Jest duzo, duzo trudniej. Co pdzniej oczywiscie sie przektada chociazby, na koszty —
rosnace koszty reklamy, czy jakichkolwiek ustug, ktére muszg towarzyszyé rozwojowi tego
typu biznesu.

GF: Czekaj, ale jak méwisz o barierach, to o jakich barierach méwisz, jesli chodzi o to, zeby
wej$¢ z nowym sklepem?

£G: No mam na mysli chociazby to zaplecze finansowe.

GF: A po co ta kasa? Sorry, ze tak pytam, ale po porostu prébuje zrozumieé, co masz przez
to na mysli.

£G: Kasa przede wszystkim potrzebna jest na to, zeby zaczgé zdobywacd ruch — jezeli méwimy
o ruchu ptatnym. Wiadomo, to kosztuje coraz wiecej. A jesli méwimy o ruchu bezptatnym, to
z kolei tutaj jest wymagana inwestycja w postaci czasu i oczywiscie jakichs$ pieniedzy. Ale
przede wszystkim czasu i on sie sam z siebie od razu nie pojawi. Ciezko sie gdzie$ na tym
przebié. Wyjatkiem, na pewno, bedzie sytuacja, gdy masz zupetnie wyjgtkowy produkt lub
wyjatkowg ustuge, ktdra jest jeszcze niepowtarzalna albo po prostu jest tego mato na rynku.
Ja na to tak patrze.

GF: Okej. Czy tu jedyng barierg jest wtasnie ten ruch na sklepie? | na to trzeba mie¢ kase?
Kiedys tego nie byto?

£G: No mysle, ze zdecydowanie w mniejszym stopniu.

GF: Okej.

£G: Tak naprawde, jezeli masz nizszg konkurencje, to jakkolwiek nie zrobisz reklamy, to to
tam gdzies$ dotrze. A jezeli masz rynek wysoce nasycony konkurencja, to juz tak tatwo nie
jest.



Patrzac nawet na taki wykresik — na przyktad w ,naszej bajce” — gtebokosci reklam w
Google’u, czyli: ilu konkurentéw sie reklamuje na dang fraze? Na przestrzeni ostatnich 5 lat,
masz 10-krotny wzrost.

GF: Okej. Czyli 10 razy mniej ludzi miato sklepy i teraz wszyscy negocjujqg i walczg o te sama
fraze, te samga pozycje w Google’u.

tG: Albo 10 razy mniej sklepow w ogdle sie reklamowato w danym kanale. Dlatego tez wazne
jest szukanie nowych kanatéw.

GF: Okej. Czyli pierwsza bariera, to jest wysoki koszt reklamy, zeby pozyska¢ klienta. Tak?

tG: Yhm.

GF: A inne bariery? Cos Ci przychodzi jeszcze do glowy?

£G: No, mysle, ze tez — chociaz akurat nie wiem, czy to sie zmienito. Na pewno takg barierg
sg kompetencje i pozyskanie ludzi do zespotu.

GF: Okej.

£G: To tez nie jest fatwe.

»Teraz e-commerce’y, ktore juz istniejg, majq na jakims poziome zbudowane kompetencje i
jest zdecydowanie wyisza konkurencja, jesli chodzi o dobrych ludzi na rynku.”

Weczesniej tych ludzi tez nie byto tylu. Ale nie jest fatwo ich zdobyé¢, no bo teraz kazdy

probuje gdzie$ tam w ten e-commerce wchodzic.

GF: Ja chyba bardziej rozumiem to tak: kiedy$ ten e-commerce dopiero raczkowat. Ludzi
nie bylo, ale wystarczyto by¢...

£G: Cos tam wiedzieé...

GF: Srednim, dobrym. | to po prostu $migato i dziatato. Teraz sytuacja jest taka, ze jest duzo
wiecej tych e-commerce’éw. Jak powiedziates$ — jest 10 razy wieksza konkurencja. Czyli
potrzeba 10 razy wiecej ludzi takich jak Ty do e-commerce’éw.
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Natomiast, jesli juz znajdziemy tego cztowieka, to ze wzgledu na konkurencje, on musi
miec duzo i wiekszg wiedze i by¢ wiekszym ekspertem. Poniewaz juz taka srednia wiedza
nie wystarcza, zeby wygrac z konkurencja, a do tego nie ma ludzi. Rynek ro$nie
dynamicznie i nie ma ludzi e-commerce’u. Czyli po prostu jest duzo trudniej znalez¢ takg
odpowiednig osobe. Tak?

tG: Tak. Dokfadnie tak. Dzieki za parafraze.

GF: Szukali$my do zespotu e-commerce managerow i szukamy zdalnie, na catg Polske. | z
ostatnich 2 miesiecy to naprawde jest ciezkie zadanie, Zzeby znalez¢ takiego e-commerce
managera, ktéry ma wiedze, ktéry nie zada bajoriskich sum. Czasami mysle, ze powinni
sami zatozy¢ e-commerce, zeby zobaczy¢, jak im pojdzie. | do tego, zeby pasowali jeszcze
do organizacji. | to jest masakrycznie duzo. 3/4 tych CV, to niestety: duzo barmandw i pan,
ktore pracowaty w sklepie stacjonarnym. No to s3 takie rodzaje CV teraz. Méwie tak, z
mojej perspektywy.

£G: No tak. Z naszej perspektywy, gdy chcemy zatrudniac kolejne osoby, to jest to problem
generalnie branzy. O ile bedzie sie branze edukowaé, no to tez jest niesamowity potencjat
dla catej rzeszy ludzi, ktéra mogtaby w tym kierunku sie ksztafcic.

Rzeczywiscie, w tym momencie, ja mam podobne doswiadczenia — ze w réznych
specjalizacjach, tak naprawde bardzo trudno jest znalez¢ kogokolwiek do pracy, w ktérej
rzeczywiscie wylegitymuje sie jakims doswiadczeniem.

GF: Czyli mowisz — nisza. Wtasnie, zdradzamy — nisza edukacyjna w e-commerce.

tG: Tak.

GF: Tak.

£G: Ostatnio juz styszatem o paru projektach, ze ta nisza pono¢ bedzie zapetniona. No, ale
zobaczymy.

GF: Znajac zycie, to w tym momencie pewnie 10, 20 réznych firm mysli o tym, zeby wejs¢ w
te nisze i za chwile bedzie wysyp. Bo wysyczy to czuja.

£G: To prawda, tylko tutaj trudno tez o jakos¢ tego. Nie chciatbym tutaj generalizowaé, ale
czesto spotykam sie na przyktad z konferencjami, na ktdrych nie pada pét konkretu. Czesto,
po prostu, szkoda na nie czasu.
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GF: | po to jest ten podcast, zebySmy nie rozmawiali z ekspertami z takich konferencji,
tylko z praktykami. | dlatego Ciebie tutaj zaprositem.

tG: Dziekuje. Mito mi.

GF: Ja wracam do tych barier, szczegdlnie teraz jest takie modne: ,,Hej, otworzmy sklep
internetowy. tatwo, przyjemnie, Kliknij 5 razy, bedziesz miat gotowy sklep. Dodaj produkty
i mozesz sprzedawaé”. Tak?

tG: Tak.

GF: Mowisz tu o dwoch barierach: braku ludzi, wysokich kosztach pozyskania ruchu, czyli
reklamach. | jeszcze cos Ci przychodzi? Dodatbys jeszcze jakie$ bariery?

tG: Chyba nic mi wiecej do gtowy nie przychodzi. To sg chyba takie dwie kluczowe. Moze Ty
masz jakas w gtowie? Zastanawiam sie, co jeszcze mogtoby byé takg barierg, ktéra
rzeczywiscie powoduje, ze mozna odradzi¢ komus zaktadanie sklepu. O konkurencyjnosci
powiedzieliSmy — przez pryzmat tych rosngcych kosztow.

GF: Tak. Ja mysle, ze jesli ktos ma stacjonarny sklep i mysli, zeby wej$¢ w e-commerce, i jesli
mysli, ze w stacjonarnym sklepie Swietnie sobie radzi, to w e-commerce’sie tez da rade — to
sg to 2 rézne Swiaty.

Nie umniejszajgc wartosci sklepéw stacjonarnych, to — sklep stacjonarny otwieramy na
przyktad w centrum miasta albo w galerii, gdzie ruch zapewnia nam galeria albo centrum
miasta. | za to jest czynsz. Czyli — czynsz jest tak jakby optatg, za to, ze nas znajda. A druga
rzecz — no musimy sie skupi¢, tak jak na Allegro — tylko na obstudze klientéw i usmiechaniu
sie i pokazywaniu, robieniu dobrej obstugi.

Natomiast w e-commerce’sie, jest to, Zze czynsz ptacimy za ruch i za pare innych rzeczy,
ktorych jest kilkadziesiat, i ktore trzeba ogarna¢ na bardzo wysokim poziomie. Tak jak tutaj
powiedziat tukasz. | to jest cata ta blokada. Do tego nie konkurujemy z 2-sklepami
stacjonarnymi obok, tylko z cata Polska, o te same miejsca i frazy. Tak? Chyba, ze
znajdziemy sobie nisze.

£G: O tak. To sie troche wigze z tymi kompetencjami, o ktérych méwilismy. Z drugiej strony,
jak juz dyskutujemy na ten temat, to mozna tez w tym upatrywac szansy, jezeli kto$ ma sklep
stacjonarny.
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Teraz wszyscy mowig o omnichannelu — bardzo madre stowo. Nawet, dzisiaj rano bytem na
zdalnej konferencji, na ktérej padto, ze 21. rok bedzie wreszcie rokiem omnichannel. To tak
jak z mobile’m byto. Bodajze od 13. roku byt mobile. Teraz mysle, ze juz jest. Ze powiedzmy —
ten czy wczesniej, czy poprzedni to byt rok mobile. Tak samo omnichannel, to jeszcze pare lat
i bedzie realny rok omnichannel.

GF: Tak, ja wtasnie sie zastanawiam, co to znaczy omnichannel? To, ze mam sklep
stacjonarny i e-commerce czy mam i cos wiecej? Tak?

tG: No wtasnie. Ja uwazam, ze akurat, to o czym powiedziates, czyli jezeli masz sklep
stacjonarny i e-commerce, to nie jest omnichannel, tylko to jest ewentualnie multichannel.

GF: Tak.

tG: Czyli sprzedajemy ten sam towar w dwdch kanatach, czy tam w kilku kanatach.

»Omnichannel, to jest troche wiecej — tak naprawde zapewnienie tych samych
doswiadczen na kazdym mozliwym punkcie styku klienta z markq. Czy on przyjdzie tu ze
stacjonarki, czy kupi w internecie, to kupi za tyle samo, z tym samym doswiadczeniem.”

GF: tukasz, czyli w 2013. do 2015. stawialiscie na to, ze macie unikalny towar. Cos co juz
jest prawie niemozliwe, zeby uzyskac¢ od swoich dostawcoéw. A pdzniej? Kolejne lata
rozwoju? Gdzie mieliscie te swojg przewage?

£G: Patrzac na rynek, jak ja widze te nasze przewagi nad innymi, to pierwsze — o selekgji
towarowej juz byto.

Druga rzecz: posrednio, ale tez, tak naprawde te sklepy offline’owe, ktére sg wizytéwka,
punktami spotkan. Czesto traktujemy te sklepy, jako takie wtasnie miejsca, gdzie
organizujemy tez na przyktad eventy.

Segmentacja kategorii przektada sie na eksperckos¢. Eksperckos$é z kolei przektada sie na
doradztwo. | mysle, ze to jest kluczowe w poszczegdlnych naszych brandach. Mamy podjete
rézne inicjatywy. Na przyktad, powiedzmy, ze w koszykdwce jest stale prowadzony kanat na
YouTube, gdzie nasz kolega Michat Posth opowiada o takiej technicznej stronie koszykéwki i
koszykarskich butow. Mysle, ze dla fascynatéw, to jest jak najbardziej interesujgce. A z kolei
mysle, ze dla ludzi, ktorzy sie tym nie interesujg, to jest bez znaczenia. Ta taka mocna
segmentacja wzgledem innych jest naszg gtéwng przewagga. Wtasciwie na kazdym takim
specjalistycznym kanale co$ tam w tej dziedzinie prébujemy robié.

Na Sklepie Biegacza z kolei prowadzimy poradnik biegacza. To jest zupetnie osobny serwis,
ktdry gdzies tam prezentuje kontent zwigzany z tg kategorig. Czy w Fashion mamy tez taki
serwis — Tenisowki, ktéry z kolei traktuje o streetwearze, o modzie ulicznej i tego typu
historiach. O premierach nowych butéw. Mysle, ze gtownie tym prébujemy sie odrdznic
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wzgledem sklepdw multibrandowych, gigantycznych, ktére tak naprawde majg wszystko, ale
nie majg tego ducha.

GF: Okej. Z tego, co Ty mowisz, te Wasze sklepy sprzedajg produkty premium. Dla tak
zwanych ,,geekow”, czyli tych ludzi, ktérzy bardzo mocno sie interesujg i chcag mie¢, nie
wiem — czy to najlepsze, czy najdrozsze buty. Ale, czy to jest wystarczajgco duzy rynek,
2eby robic¢ sklep dla biegacza, sklep dla koszykarza?

£G: Oczywiscie, mamy segmentacje asortymentowa i generalnie ten asortyment jest
zdecydowanie szerszy, niz dla takiej grupy, przepraszam — pozytywnie to powiem:
»pojechanych swiréw” czy biegania, czy czegokolwiek innego.

Mamy oczywiscie tez towar, ktdry spetni oczekiwania ludzi w cudzystowie ,,normalnych”,
czyli takich, ktorzy chcg sobie pobiegaé w parku 5 kilometrdw, i tak dalej. Wiec mysle, ze ten
asortyment trafia do zdecydowanie szerszej grupy, niz tylko do tej wysoce
wyspecjalizowane;j. Ale tez wierzymy mocno w to, ze w raz z nami i z relacjg z naszymi
markami, grupy ludzi podazajg w tym swoim rozwoju i biegajg coraz wiecej i lepiej. Czy
bardziej rozumiejg streetwear, czy nie wiem: koszykdwke, czy pitke nozna. Wiec to tez jest,
ze ci klienci ewoluujg gdzie$ tam, razem z nami.

GF: Ja mam takie wrazenie, ze to jest troche strategia — nie wiem kto byt pierwszy — takiej
Tesli, ktorg wszyscy znaja. Producenta samochodoéw, ktéry najpierw wyprodukowat
samochdéd wyscigowy, zeby wszyscy o nim moéwili. Pézniej wyprodukowat limuzyne
premium, na ktérg mogli sobie pozwoli¢ niektorzy. A pézniej dopiero ten produkt masowy.
Mam wrazenie, ze u Was ta eksperckos¢ powoduje, ze Wy trafiacie do tych ekspertéw,
takich no — ,,Swirusow”, ze tak wyrazimy sie pozytywnie.

tG: Tak.

GF: | oni sg ambasadorami Waszej marki, zeby dotrze¢ do masowego klienta. Tak?

£G: Doktadnie tak to jest. To tez buduje zaufanie.

GF: No witasnie.

£G: To tez buduje zaufanie. Wiec jezeli jestem amatorem i chce sie dowiedzie¢ jak w ogdle
zaczgc biegad czy jakie pierwsze buty kupié, to tez jest u nas jak najbardziej mozliwe. | wielu
klientéw te przygode zaczyna witasnie od wizyty u nas.

GF: No tak. Bo do kogo mam i$¢, zeby mi poradzili? Tak? Bo w wigkszosci sklepdw nie jest
napisane. Ja wiele razy styszatem: ,,Bo my doradzamy”.
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tG: Tak.

GF: Ja sie pytam: ,Jak doradzacie?”, no i pdiniej jest cisza. A Wy? Jak doradzacie?

tG: Oczywiscie, zalezy na ktorym sklepie. Po pierwsze, z racji tego, ze wywodzimy sie jednak
z offline’u, to staramy sie przektadaé te doswiadczenia offline’owe tez do online’u. Czyli te
wszystkie rzeczy zwigzane z doradztwem, bardzo szerokimi opisami produktéw, testami,
ktdre sg publikowane gdzie$ tam w social mediach, na YouTube, czy na kartach produktéw,
czy jakimis testami uzytkownikdéw.

Robimy eventy wewnatrz sklepu, zeby inspirowa¢ na przyktad nowos$ciami na rynku. Jest
tego catkiem sporo. Na czas Covidu, czy pierwszego lockdownu zrobiliSmy, na przyktad,
wideo doradce na Biegaczu. Co tez mysle, ze jest jakgs tam przysztoscia. Czyli generalnie
wazne jest przektadanie doswiadczen z offline’u do online’u.

GF: | co, taka wideo porada cieszyta sie powodzeniem?

tG: Szczerze? Na te chwile — srednio.

GF: Okej.

£G: A dlaczego $rednio? Mysle, ze tutaj trzeba sobie jeszcze zda¢ sprawe z jednej rzeczy — ze
nie na wszystkie rozwigzania tu i teraz jest juz gotowy rynek, jest gotowy klient. Wcale nie
zamierzamy rezygnowac z tego typu przedsiewziec. Ja bardzo wierze w to, ze z czasem, to
rzeczywiscie bedzie sie spieniezad.

Tak naprawde prowadzimy biznes, wiec nie robimy tego tylko dla przyjemnosci. Teraz jeszcze
mysle, ze klient nie jest na to gotowy. Dlatego potrzebna jest edukacja, pewien poziom
przyzwyczajenia i tak dalej. Patrzac wstecz, to takich przyktaddw jest cata masa. Poczgwszy
od Forda i jego stynnego stwierdzenia, ze przeciez gdyby zapytat klientéw czy ludzi, co by
potrzebowali, to by nie powiedzieli, ze samochoddw, tylko szybszych koni. Tak?

GF: Tak.

LG: | tak dalej, i tak dalej. Czy — jeszcze kilka lat temu mozna byto znalez¢ przeciez punkty,
gdzie nie da sie zaptaci¢ kartg. Teraz — szczerze moéwigc, ja juz nie pamietam, kiedy pfacitem
gotéwka.
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GF: Okej. Ja tez nie pamietam.

LG: Na razie, oczywiscie, ta digitalizacja gdzies tam postepuje. Ale mysle, ze warto
obserwowac trendy, ktdre juz wystepujg i za nimi podgzac. Czy w formie tego wideo doradcy
naszego. To jest pilotaz. Na razie — uczciwie méwigc — tak naprawde, nie ma wielu chetnych,
zeby z tego korzystac. No ale pewnie bedziemy to rozwijad.

Czy trend, ktéry gdzies tam sobie ros$nie w Chinach. Chociaz widziatem ostatnio, ze Amazon
tez to skopiowat, mianowicie live’y sprzedazowe i tak naprawde organizacja sprzedazy live
na Facebooku. Powstajg jakies$ specjalistyczne aplikacje, w tym zakresie.

GF: Tak. Jakub Roskosz, z ktorym rozmawiatem w 24 odcinku, jest duzym fanem live’éw
sprzedazowych. | to bedzie trend, ktdry bedzie rozwijat sie w Polsce.

£G: Byty juz jakies tam podejscia. BDSklep.pl na przyktad miat to podejscie dosy¢ stynne.

GF: Tak. | Marcin Majzner, z ktérym rozmawiatem o tym w 8 odcinku podcastu.

Jeszcze to nie wyszto, ale mysle, ze to bedzie sie zmieniac. Zobaczymy, jesli to dziata na
rynku chinskim — moze to u nas zadziata¢, moze nie. | trzeba obserwowac. Ten rynek, po
prostu, diametralnie sie zmienia. Caty czas.

Mowilismy o tej eksperckosci, to z tego pewnie tez wynika Wasza opieka nad klientem. To
tez na to kladziecie uwage? Jak to wyglagda u Was?

£G: No tak. To przede wszystkim wtasnie z perspektywy doradztwa i tak naprawde tej opieki
przed zakupem, ale tez mega wazne jest oczywiscie to, co sie dzieje po zakupie.

Czyli staramy sie przyktadaé wage do tych proceséw pozakupowych, ktdre czesto jeszcze w
e-commerce’sie, nazwijmy sobie, traktowane sg po macoszemu. Mam na mysli kwestie
zwigzane z reklamacjami, zwrotami. Tego typu historie. Wiesz, tak naprawde...

»--mozna by sobie zadac pytanie, w ktorym momencie masz szanse zlojalizowac klienta.
Mnie sie wydaje, ze na pewno w tym pierwszym kontakcie. Czyli pierwsze wrazZenie jest na
pewno wazne, ale tez mysle, ze wiecej lojalnych klientow, albo wrecz ambasadorow mozna
zdobyc¢ wowczas, gdy sprawnie rozwigzesz problem, na ktory klient natrafit podczas
procesu zakupowego, czy gdzies tam po nim.”

| to jest, mysle, ciekawy temat.
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GF: Jak mowites o tym procesie pozakupowym, to sobie pomyslatem, ze pewnie wysytaja
tydzien po zakupie maila z: ,Hej, czy wszystko jest dobrze? Czy w czyms$ mozemy pomoc?
W czyms doradzi¢? But lezy dobrze?”.

LG: Te opinie gdzies$ tam zaczynamy sobie zbierac i rzeczywiscie to jest wazne. Moze nie z
perspektywy ,czy but lezy dobrze”, ale zeby rzeczywiscie klienci zostawiali opinie o
produkcie, poniewaz zalezy nam po pierwsze na tym, zeby gdzie$ adresowac nasze dziatania
do potrzeb klienta. Czyli tak sterowac asortymentem, zeby on byt jak najlepiej dobrany.

~Z perspektywy e-commerce’u szalenie istotna jest prezentacja produktu i zapewnienie
wszelkich informacji o produkcie.”

Czyli to tez, wiesz, to sie pojawia gdzie$ tam w Swiecie e-commerce’owym, ze foty na
modelkach, na modelach, czy powiedzmy opisywanie wymiaréw tego danego modela, czy na
przyktad opisywanie takiej rzeczy jak tegosc buta. No bo okej, fajnie, ze on na rozmiar jest
dobry. Ze dtugoé¢ wktadki sie zgadza, ale co na przyktad z szerokoscig? Wiec, mysle ze, to jest
jakis temat.

»Bardzo wainym aspektem jest rozwijanie tej parametryzacji towaru, ktory gdzies sie
znajduje wewnagtrz. Juz nie wystarczy teraz opowiedziec, ze but ma rozmiar 44 i jest w
kolorze czerwonym, i kropka. Czesto szuka sie dodatkowych parametrow, Zeby probowac
filtrowaé, zawezac oferte i jak najlepiej trafi¢ w potrzeby klienta.”

Za tym idzie oczywiscie efekt biznesowy, jakim jest chociazby ograniczenie liczby zwrotow.

GF: No tak. Jak widze filtry i poprosze kolor niebieski, numer 42 i sie okazuje, ze mam 100
par butéw do wyboru, a ja nie wiem, ktéry wybrac.

£G: No wtasnie.

GF: Z tego, co tez mowites, to Wy stawiacie na tg eksperckosc. Na to, zeby pokazac
klientowi, ze: ,,My sie znamy”. Czy oprdcz tego wideo-chatu, oprécz tych opiséw na
produktach cos jeszcze takiego robicie, ze klienci méwia: ,Wow. Tylko tutaj to
dostaniemy?”.

tG: Zejdzmy na przyktad z biegania czy z performance’u na ten swiatek bardziej fashionowy,
gdzie zupetnie inne cechy majg znaczenie. Tam nie ma znaczenia czy w bucie przebiegne
kilometr w 3 minuty, czy w 3:30, tylko bardziej design, poczucie wyjgtkowosci. Tego typu
historie. Wiec tutaj tez to pokazujemy.
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Byty robione, na przyktad, rzeczy zwigzane z kolaboracjami z markami. WorldBox byt
pierwszg marka w Polsce, ktéra wyprodukowata swojego buta w kolaboracji z niemiecka
markg Kangaroos. W swiecie sneakersowym byta to duza rzecz. Wtasciwie nikt tego
dotychczas nie powtorzyt.

Probujemy réwniez taczy¢ takie aktywnosci czy aktywacje online z offline’m. Na przykfad,
kojarze sprzed bodajze 2 czy 3 miesiecy akcje z grg miejska na okazje premiery jednego buta
na Chmielnej. Tam jest sytuacja taka, ze czesto modelu buta wychodzi mniej, czy mamy
dostepne mniej, niz ludzi, ktdrzy chcg go kupic. | to jest tak istotnie mniej. Na przyktad, jest
tam 100 par butdéw, a chetnych 100 — ale tysiecy. | co w tedy? Dla tej grupy docelowej, dla tej
z segmentu klientdw, ktdrzy sie tym interesujg byta na przyktad zorganizowana gra miejska,
ktora polegata na tym, ze trzeba byto odszukiwa¢ w konkretnych punktach miasta QR-kody,
ktore prowadzity do kolejnych. Wykorzystana zostata technologia, ktéra pozwalata zapobiec
takiej sytuacji, ze gdy zaczynasz gre miejskg, przychodzi Ci 700 oséb. | co zrobic¢ z takim
problemem, ze jezeli zrobisz punkt po punkcie, to wszyscy beda jechac jednym autobusem. |
kto wygrat? | jak to zaadresowaé. Wykorzystana zostata apka, ktéra poobliczata te punkty i
kolejnym sczytaniom QR-kodu, nadawata inny punkt docelowy. Wiec te kombinacje byty
zupetnie inne. Dzieki czemu ludzie sie rozbiegli po miescie i nie byto sytuacji, o ktérej
mowitem wczesniej. Spotkato sie to naprawde z mega odbiorem. Tego typu animacje,
aktywacje czesto robimy.

GF: No wiasnie, z tego co widze, to tez wynika stad, ze macie tg wyjatkowa oferte.
Unikalng, ktora klienci chca. | potraficie zarzadzac tg swojg grupg docelowy, tg swojg
spotecznoscia. | to jest wazne - ze to zbudowaliscie.

tG: Tak.

GF: No bo z drugiej strony nazwy Waszych sklepow s3... Kiedys to byt standard: Sklep
Biegacza, Sklep Siatkarza...

tG: Tak.

GF: Ja bym powiedziat, ze kazdy kto teraz tak nazywa sklep, to jest szalencem, poniewaz na
tym sie nie da zbudowa¢ marki.

tG: Tak.

GF: To jak Wy na tym budujecie? Dlatego, e jestescie az tyle lat? Czy?... No bo, kupitem
sobie super sneakersy, prawda? ,A gdzie je kupites?”, ,No w Sklepie Biegacza”, ,,To znaczy
jakim?”
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£G: Rozumiem, no tak wiesz...

GF: Albo wszyscy sie pozycjonujg na ,sklep biegacza”, albo Wy juz opanowaliscie te fraze
na 150% - jesli moge powiedzieé i nikt Was tam nie wybije.

tG: To czy nikt nas nie wybije, to ja nigdy nie bytbym taki pewien. Jednoczesnie, jak spojrzysz
sobie na jakies$ tam narzedzia, chociazby do monitoringu fraz, na przyktad Senuto, czy
cokolwiek. Zobaczysz, ze rzeczywiscie, jezeli chodzi o Sklep Biegacza, jestesmy daleko przed
cafa resztg stawki. Jednak czas robi swoje. Powiem uczciwie, jesli ja miatbym wymyslaé
nazwy, tez raczej poszedtbym w brand, ktéry bedzie jeden, niepowtarzalny, unikalny.
Jednoczesnie, z perspektywy tego, ze to istnieje tyle lat, mamy juz taka pozycje, ze naprawde
szkoda to ruszaé i zmieniaé. Chociaz w kontekscie ekspansji zagranicznej — no to jest
wyzwanie. Zresztg, teraz przed nim stoimy. No nie wyjdzie. Nie zrobisz: Sklep Biegacza
,com”, czy powiedzmy inne ,,uk”, czy cokolwiek.

GF: Tak. Albo ,,sklep biegacza kropka de”.

tG: No doktadnie.

GF: Juz nie méwiac o hiszpanskiej.

£G: Ale mam juz na to odpowiedz. Tam powiedzmy, bedzie jakis rebranding, ale tylko na
rynki zagraniczne.

GF: No wiasnie, to co powiedziates, te rzeczy, czyli ta eksperckosé, wyjatkowosc oferty. I ta
spotecznos¢, ktorg tutaj udaje Wam sie budowac przez to, ze postawiliscie na eksperckos¢.
A péiniej to wchodzi na masowy rynek. To wszystko brzmi tadnie, pieknie i cudownie. Ale
tam musi by¢ jaki$ haczyk.

£G: Haczyk?

GF: Jest haczyk, czy nie ma haczyka?

£G: Nie, zawsze sg haczyki. Ja nie znam biznes, ktéry wyglada wewnatrz tak dobrze, jak na
prezentacjach marketingowych. Pytasz wiec, jakie mamy wyzwania gtéwne, na przyktad?
Tak?
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GF: Ja na przyktad sobie przypominam, ze jesli macie 8 réznych sklepéw, to trudno
zmobilizowac klienta do czestych zakupéw. Tak? Pewnie ten ekspert buty kupuje czesciej,
ale ten masowy klient pewnie raz na 2 lata — tak jak ja. Tak?

£G: No tak, Tylko z drugiej strony, akurat to, ze mamy 8 sklepdw, to jest pewnego rodzaju
dywersyfikacja. Tak naprawde spéjrzmy tez z perspektywy rodziny, bo ten program
lojalnosciowy, o ktérym mowitem przy okazji historii o moich poczatkach, powstat. Powstat
jakie$ 2 miesigce temu, wiec mamy jakie$ 7 lat spdznienia, czy powiedzmy 6.

GF: Dtugi projekt.

tG: Dtugi, dtugi.

GF: Prosze Panstwa, przekroczenie czasu o 2000%!

£G: Mozna tak powiedzieé. Na tamte czasy nie istniato takie cos, jak zaktadanie
harmonograméw, wiec ciezko tutaj mowié o statystykach przekroczenia czasu. Wiec tak. No,
ale powstat. Powstat program lojalnosciowy.

Ale mowiliSmy o tym, ze te 8 sklepdw, to tez jest pewna trudnos¢, ze czestotliwosé zakupow
jest za niska.

GF: Tak.

LG: To pewnie tez jest specyficzne dla kazdej z grup docelowych. Bo fani sneakerséw kupuja
buty zdecydowanie czesciej niz na przyktad sportowcy. Biegacze, powiedzmy $rednio 2 razy
na rok, to jest max. A wiekszos$¢, to jednak mniej, ale powiedzmy, liczmy jaka$ srednia.

Ale z kolei, tak jak powiedziatem, masz dywersyfikacje, masz system lojalnosciowy, masz tak
naprawde mozliwos$é zakupu w réznych brandach butédw na rézng okazje. Wiec, tak
naprawde na tym mozesz budowac pewnego rodzaju lepszg czestotliwos¢, wyzszg retencje.
Czyli, jezeli Grzegorz Fratczak potrzebuje sobie pobiegac dzisiaj, to odwiedzi ,Biegacza”,
dostanie komunikacje, ze tak naprawde mamy X innych sklepow, gdzie bedzie mdgt na
przyktad te punkty wykorzystaé i z duzg dozg prawdopodobienstwa zajrzy na jakis$ kolejny,
inny sklep, szybciej, niz za pét roku.

GF: Okej.

LG: Wiec mysle, ze to jest akurat jedna ze sporych przewag.

GF: A przy takiej ilosci sklepdw jakie macie wyzwania?
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£G: Ja, u siebie to mam sporo wyzwan. Zwré¢ uwage chociazby na fakt, ze majgc 8 sklepéw a
nie 1, masz duzo trudniejsze, takie techniczne, globalne wdrozenia funkcjonalnosci.

W sumie moge powiedzie¢, bo to juz jest nawet na produkcji na paru sklepach —teraz na
tapecie mamy ptatnosci odroczone. Musisz nagle przegadaé temat z oSmioma osobami,
ktore musza by¢ o tym poinformowane, muszg wspotpracowac. Musimy konsultowac
layouty i tak dalej. Duzo dtuzej trwa wdrozenie takich globalnych projektéw.

Ale z drugiej strony zauwaz, ze...

»Zespoty skupione wokdt jednego brandu, na pewno bedq zwinniejsze, niz caty monolit.
One sqg w stanie duzo szybciej swoje pomysty realizowaé, wdrazac innowacje, wzgledem
konkretnej grupy docelowej, nie patrzqc za bardzo na catosc.”

Czyli mozna tutaj z jednej strony zachowac pewng skale, a z drugiej strony tg zwinnos¢, o
ktorej teraz tak wszyscy méwig — czyli agile, takie wazne.

GF: Tak. No rzeczywiscie, bo kazda Wasza grupa docelowa, moze sie troche inaczej
rozwijac. Czegos innego potrzebowac. A z drugiej strony nie jestescie typowym
multibrandem, ktory sprzedaje wszystko i musi mie¢ wszystko wspdlne.

£G: Tak.

GF: Ja widze tu réwniez problem ceny. Z jednej strony macie marke, ale z drugiej strony
pewnie mocno musicie walczy¢ z cena. Jesli mam te buty kupi¢ — nie wiem —za 500 zt u
Was. Gdzie indziej moge za 450 albo 400, no to przy 450 pewnie jeszcze kupit bym u Was.
Bo Was lubie. Ale przy 400, to chyba bym powiedziat: ,,Hej, no. Dzieki za pomoc, ale
finanse, to finanse” — tak brutalnie méwiac.

£G: 100% zgody. Tak naprawde, zobacz, ze sg badania — gdzie$ je ostatnio widziatem, ze
Polska jest zupetnie specyficznym rynkiem, jesli chodzi o cene, ktéra jest absolutnie
krytycznym czynnikiem.

»Ponad 70% respondentdw tego badania powiedziata, ze cena jest najwazniejsza i kropka.”

A my tutaj od godziny gadamy o eksperckosci i customer experience, i tak dalej. Niestety,
taka jest prawda. Nadzieja w tym, ze to sie powoli zmienia, czyli wzgledem poprzedniego
badania, te pare punktéw procentowych udato sie z tego urwac.
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Po drugie, jasne, ze cena jest wazna. Ale réwniez, w obrebie tej ceny bardzo wazna jest
kwestia, jak tg ceng zarzadzad. Czyli, po pierwsze: segmentacja asortymentu — wiedzie¢, co
tak naprawde nalezy przecenié. Szukac sobie — ostatnio fadne stowo ustyszatem: traffic
makerdw, czyli, tak naprawde rzeczy, na ktére jest duze zapotrzebowanie i okreslié¢ sobie z
asortymentu jakis tam procent — 5% wszystkich SKU-séw (jednostka magazynowa przp.), na
ktdre rzeczywiscie bedziemy konkurowaé ceng i szukaé wéwczas rozwigzan na, po pierwsze:
wszystko, co zwigzane z dosprzedazg. Czy szukac rozwigzan na to, zeby klienci kupowali tez
pozostate towary, ktdre sg po prostu w normalnej marzy.

GF: Chcesz mi powiedzie¢, ze sprowadzam klienta na but ,,A”, ktorego wszyscy szukaja, a w
trakcie zakupu tego buta, przekonuje klienta, ze jednak niech kupi but ,,B”, ktory jest z
jakiegos powodu lepszy dla niego?

tG: Na przyktad.

GF: Okej.

£G: Albo, na przyktad kupujesz but ,,A”. Mozna odwrécic¢ proces i zastanowi¢ sie, co zrobic z
dostawcami, zeby marza na bucie ,,A”, ktdrego wszyscy szukajg byta lepsza, ale wtedy
kupujesz u nich po prostu but ,B”, ,,C" i ,D”. Prébujesz tamte rowniez sprzedaé. Tak wiec, ta
kwestia handlowa tutaj naprawde mocno gra role.

GF: Okej. No rzeczywiscie. Marcin Zagubien w 4 odcinku opowiadat o tym, jak prowadzit
wiasny sklep z butami markowymi i niestety przegrat te wojne cenowg i zbankrutowat.
Mowit, ze wszedt wtedy jakis duzy gracz i oni mieli te same ceny co on, ale oni mieli 8%
wiekszg marze, wiec mieli 8% wiecej na marketing. Czyli mogli da¢ wyiszg cene za reklame,
przez co mieli wiekszy ruch. Wiekszy ruch oznacza wieksza sprzedaz. Wieksza sprzedaz
oznacza wieksze rabaty u dostawcow. | tak kétko sie zamkneto, ze Marcin wypadt z rynku.

£G: Dokfadnie. Zresztg, trzeba tez spojrzec na to tak, ze...

»-.troche mamy tendencje do idealizowania klienta — Ze klient rzeczywiscie jest tak w 100%
wrazliwy na cene i monitoruje, i sledzi na biezgco. A tak naprawde mysle, ze jest jakis
stosunkowo niewielki odsetek takich klientow, ktorzy wiedzg wszystko o cenie i majqg —
mam wrazZenie — porobione wykresy tej ceny w ujeciu rocznym, ile kosztowat Adidas Super
Star na przestrzeni roku. Ale wiekszos¢ jednak tak nie dziata.”

Robigc tak naprawde, chociazby szybkie oferty cenowe, czyli: ,0kej, mamy promocje, ale
ona jest ograniczona czasowo”. Za chwile jest zmiana.

»Wazniejsze w tym wszystkim jest to, Zeby generowac ruch i przypominac klientom o
istnieniu swojej marki. Zeby caly czas utrzymywa¢ relacje.”
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I mysle, ze dosy¢ prostym sposobem jest wtasnie to, zeby bardzo szybko rotowac tymi
ofertami. Szukajac tez roznych segmentéw wsrdd klientéw. Czyli jednego dnia mamy oferte
dla mezczyzn drugiego oferte dla kobiet i tak dale;j.

GF: Czyli jak mowisz tutaj o tych akcjach promocyjnych — codziennie inna akcja promocyjna
do réznych grup docelowych. Nie: wszystko obnizamy o 30%, tylko dzisiaj obnizamy buty
niebieskie 0 30%, jutro czerwone o 30%.

tG: Tak.

GF: | to komunikujemy w naszej promociji czy w newsletterze i innych kanatach. Tak? Zeby
wprowadzac ten ruch.

tG: Dokfadnie. To przede wszystkim jest Swietny sposdéb na bronienie marzy. Jestem
absolutnym przeciwnikiem — co u nas tez sie dzieje, zeby byta jasnos¢, nie wykluczylismy
takiej sytuacji — ale nie jestem entuzjastg robienia promocji 25-30% na wszystko, bo
sprzedasz najlepszy towar, a zostaniesz z tym, ktéry gdzie$ i tak Ci zalega. Dlatego
dywersyfikacja tego, réznicowanie tej oferty, jest mega wazna.

Druga rzecz, zauwaz, ze jezeli postawié¢ na strategie traffic makeréw, to z duzg dozg
prawdopodobienstwa, bedziesz w stanie sciggnac ruch nowych klientéw. Czyli
zagospodarujesz tg gérng cze$é lejka sprzedazowego. | tak naprawde od Ciebie zalezy, czy
bedziesz w stanie na pdzniejszych etapach to wykorzystaé. By¢ moze oni nie kupig. Mozesz
robic¢ na przyktad oferte na jakas tam czesc¢ stocku. Sprzedawaé, na przyktad po nizszych
cenach niz chciatbys$ sprzedawac, ale to po to, zeby tak naprawde Sciggnac€ ruch, ktéry
pdzniej wrdci. Zremarketujesz go, zapiszesz na newsletter. Generalnie nawigzesz juz relacje,
czyli powiekszysz juz tg swojg spotecznosé.

GF: Z tego, co moéwisz, to chodzi o to, ze kupuje ruch za 20-30%, a pdzniej powoduje, zeby
jak najbardziej go skonwertowac tez na inne rzeczy.

tG: Doktadnie.

GF: Zeby wykorzystaé. Tak?

LG: Kiedys widziatem, jaki$ tam — nie wiem, czy to byt case, czy co — znowu Zalando. Zalando
pewnie w Twoim podcascie sie przewija na kazdym wywiadzie.

GF: Poniewaz nikomu nie groza. A oni i tak sg tak wielcy, wiec moga nie wspominac.
Reklamy im tez jakiejs specjalnej nie zrobie.
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LG: Tak. Dokfadnie. Wygodny gracz, zeby mozna byto na jego podstawie cos omoéwié.

»Mysle, Ze to jest tez bardzo wazine, zeby rozpatrywac takq relacje z klientem przez jego
wartos¢ w catym cyklu Zycia, nie tylko przez jeden zakup.”

Czyli, oni sobie kiedys to policzyli, ze tak naprawde dokfadajg jeszcze do tego pierwszego
zakupu klienta. Majg takie szerokie dziatania zasiegowe, ze tak naprawde koszt konwersji
jest wyzszy, niz marza na tym produkcie czy produktach, ktére sg na pierwszym paragonie. |
tak naprawde dopiero kolejne zakupy przynoszg jakis tam zysk na danym kliencie.

GF: No, ale to wynika z tego, ze to jest multibrand i tam wraca sie duzo czesciej niz do
Waszego sklepu. Tak? To jest cata ich przewaga. | zastanawiam, co jest wazniejsze. Taka
eksperckosé, wyjatkowosé, czy taki multibrand?

tG: No wiesz. My tez jesteémy multibrandem, jakby nie byto . Pamietaj jeszcze jedno. Ze tak
naprawde, to i tak ostatecznie idzie do jednego worka. Wiec ja poktadam mocne nadzieje, ze
nasz spozniony program lojalnosciowy przyniesie efekty i ta migracja klientéw pomiedzy
poszczegblnymi sklepami bedzie na zauwazalnym poziomie.

GF: Mowilismy wczesniej o tych barierach wejscia w e-commerce obecnie. Jak tak
rozmawiamy, to ja widze, ze to wiasnie tez jest ten traffic maker, czyli ta wiedza, jak
zdobyc¢ ten ruch, tak? Bo mamy sklep na najmniejszej, najbardziej brudnej wsi, ze tak sie
wyraze, czy tam polu. Gdzies tam daleko. Nikt o tym nie wie i musimy spowodowag, zeby
ludzie do nas chcieli przyjsc.

£G: Tak.

GF: | budowanie, zdobywanie tego ruchu, to jest taka podstawowa umiejetnos¢ w e-
commerce’sie. Taka kluczowa, bez czego kazda inna nie ma znaczenia, tak naprawde.

tG: No tak. Jedna z najwazniejszych, bym powiedziat. Tylko jeszcze jest — jak sprowadzisz
ruch na strone, ktdra nie dziata, to tez za wielkiego efektu nie bedzie.

GF: No to jest kolejny. Tak? Mysle, ze czesto jest zapominane to, Ze zdobycie ruchu, to ta
podstawowa rzecz. Tak jakby wiekszos¢ ludzi nie mysli o tym, tylko chce zbudowac sklep,
chce cos tam mieé. A ruch? , No ruch, to SEO, co$ tam, cos tam...”.

£G: A wiesz —to jest ciekawa perspektywa, bo to jest Twoja perspektywa. Ja bym na to tak
nie patrzyt. Ale rzeczywiscie. Mdowisz, ze klienci Wasi w ten sposéb podchodzg, tak? Hej
zbudujmy sklep?
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GF: Ja mysle, ze to sg mniejsi klienci. Ci co startujq i nie zdaja sobie sprawy, ze muszg kupi¢
ten ruch. Muszg go zdoby¢. | ze jest to kluczowa umiejetnosé w tym wszystkim. W e-
commerce’sie jest duzo wiecej tych umiejetnosci, ale to jest ta podstawowa. Zdoby¢ ruch —
traffic maker. Gdzie$ mi to utkwito tak w gtowie. | sg réine sposoby na to. Na przykiad
robi¢ akcje promocyjne i mie¢ co promowac. Spowodowag, zeby ten klient chciat do nas
zajrzeé, bo klient nie zajrzy do nas, tylko dlatego, ze mamy tadne logo.

tG: Dokfadnie tak. Niektdrzy sg szczesciarzami i majg wyjgtkowy towar.

GF: Tak. No wtasnie, bo Ty tez tu zaczates troche méwic o cenie i grze tg ceng, jak robié
rabaty. | mysle, ze ta polityka cenowa tez ma znaczenie.

tG: Gigantyczne.

GF: Tak, bo pytanie: ,,Gdzie kupie?”. Teoretycznie grac ceng, a z drugiej strony ona jest
kluczowa dla polskich klientow.

Ostatnio rozmawiatem z kolegga, ktéry pomaga polskim e-commerce’om sprzedawaé w
Rumuni. | méwi, ze tam jest duzo wyzsza marza niz w Polsce i to jest jedna z
podstawowych rzeczy. | tu sie biznes nie spina, tam sie spina. Pewnie tam bedzie coraz
trudniej, bo wchodzi tam coraz wiecej ludzi. | to tez nie jest tak prosto, bo i catg logistyke i
pare innych rzeczy trzeba zatatwic. | prawnie. Wiec ta polityka cenowa, gdzie polski klient
jest uzalezniony od ceny, to jest chyba tez taka kluczowa kwestia w sklepie.

Czesto stysze: ,,Mamy dobrg obstuge, prosze pana. Mamy dobrg obstuge, szybko
realizujemy. Cena — mamy troche wyiszg, ale cena nie jest kluczowa, bo uczyli nas, ze nie
mozemy mie¢ najnizszych cen! Nie walcz z cena!”.

LG: Postuze sie cytatem z rana, z dzisiejszej konferencji. Wypowiadat sie ekspert z —to chyba
moge powiedzie¢ — z PWC. Pracuje przy duzych projektach pricingowych. | powiedziat co$
takiego. To jest bardzo ogdlne, ale fajne i mi utkwito: ,Prosze Panstwa, my nie znamy
zadnego lidera danej branzy, ktdry jest najtanszy”.

»T0 teZ jest znamienne, zZe cena — jasne, jest istotna — ale generalnie, w ogdle wcale nie
jestes najtanszy. Tak czy owak, jezeli skupiasz sie wytqcznie na cenie, to jest krotka droga.
Moze czasami nie krotka, ale droga do bankructwa. Bo tak naprawde, predzej czy pozniej
musisz miec gigantyczne zaplecze gdzies indziej, zeby te wojne wygrac.”

GF: Ale z drugiej strony, to tez moze by¢ pewnego rodzaju strategia. Ja ostatnio
rozmawiatem z kilkoma potencjalnymi klientami, na temat tego, ze niedtugo bedzie
powstawac duzo aptek. | tak analizowalismy ten rynek. Na przyktad duzy apteczny gracz w
Polsce, nie bede tutaj wymieniat nazwy, grat ceng, ze jest najtanszy. Wtedy byto jeszcze
popularne Ceneo. Mysle, ze teraz coraz mniej jest popularne, chociaz kto to wie? Ludzie,
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ktorzy tam kupuja, myslg, ze jest tani, bo przez 2 lata, 3 moze budowat wtasnie taka
swiadomosé, ze ,JesteSmy najtansi”. A teraz, nie ma najnizszych cen. | ludzie juz tego nie
sprawdzajg, ale przyzwyczaili sie do marki i juz jest nie dyskontem, a bardziej delikatesami.

£G: Wtasnie o tym mowie.

»Kluczowe jest umiejetne zarzqdzanie tym. Jezeli sciggniesz ruch i ktos nawet kupi po tej
najnizszej cenie na rynku, i Ty nawet na tym nie zarobisz, to cata sztuka wtedy polega na
tym, Zeby ten experience dodatkowy byt na tyle silny, zeby ten klient wrocit do Ciebie.”

GF: Ja mam takie wrazenie, ze ta cena jest kluczowa. Czyli nie moze by¢ najmniejsza, nie
musi by¢ najnizsza, ale jesli mamy marke - tak jak Wy macie — to ona moze by¢ wyisza niz
inni majq. Ale nie za wysoka, zeby to miato rece i nogi. Bo jesli bedzie za wysoka, to po
prostu nikt tego nie kupi. A te klika punktéw procentowych wyiszej ceny, to czasami jest
caty zysk albo wiece;.

£G: Tak. To tez jest bardzo waznym aspektem w cenie, zeby broni¢. Kazdy pomysli na
poczatek: ,,Obnizmy ceny, zdobedziemy traffic, super”. Tylko tez waznym aspektem jest
bardzo dynamiczne i szybkie reagowanie na zmienne —zmienng cene na rynku produktu.
Schody sie robig woéwczas, gdy masz do zarzadzania, na przyktad 20 tys. SKU-séw, 50 tys.
SKU-séw i tego rzedu wielkosci. Oczywiscie jest oprogramowanie, ktére w tym pomaga.

Druga rzecz, poza ceng, to dostepnosé na rynku, o ktérej sie dosy¢ mato moéwi. Bo to nie jest
w cale tak, ze towar jest non stop dostepny. U nas na przyktad jest bardzo duzo kategorii
butdw, ktérych brakuje na rynku. Jezeli masz tg Swiadomos¢ i umiesz to monitorowad,
widziec¢ globalnie, no to tez mozesz na tym ugrac. Bo nie zawsze obnizka, czasami podwyzka
ceny jest skuteczng strategia.

GF: No wtasnie. Podwyiszy¢ wtedy 2 razy. Widziatem niektdre ksigzki, ktére wyszty 5, 10
lat temu. Sg niedostepne i na allegro mozna je kupié za 200—-300 zt, a normalnie po 30-40.

£G: Doktadnie, nawet na jedng takg poluje. Caty czas jest to astronomiczna cena. Czekam.
Moze ktos$ wystawi jg tanie;j.

GF: Tak. Nie powiemy jaka, zebyscie nie szukali tez.

£G: Nie, nie. Nie chce konkurencji na rynku.

GF: Ja tylko dorzuce taki cytat. Juz nie pamietam, gdzie to znalaztem, ale podobno kiedy$
Jeff Bezos powiedziat, ze: , Twoja marza jest mojg szans3”. Bezczelny typ.
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Jak widaé, cena ma znaczenie, a z drugiej strony, obniza cene, a z trzeciej przytapano go
przeciez na tym, ze jak juz chodzimy po tym sklepie, i on wie, czego szukamy, to nam
bezczelnie podnosi te cene o pare Euro. | na przyktad ktos przyszedt pierwszy raz na
produkt, widzi 20 Euro, a jak juz 5 raz wchodzi na ten produkt, to mu rzuci 25 Euro. Bo
zdrozato.

tG: No wiasnie. | tak naprawde méwimy o super algorytmach Amazona, zwigzanych z
dynamic pricingiem. Rzeczywiscie, na pewno, jest to jaki$ majstersztyk technologiczny, ale
tak naprawde na naszym rodzimym podwérku, na przyktad Allegrowym, no to tego typu
uproszczone algorytmy, to jest codzienno$é. Poszczegdlni gracze na Allegro korzystajg
oczywiscie z szybkiej modyfikacji ceny. Moze nie per klient, ale per sytuacja rynkowa.

GF: Tak. tukasz, takie ostatnie moje pytanie. Bazujgc na tym, Ze pracujesz w jednym z
wiekszych e-commerce’éw w Polsce. Majac juz tyle lat — juz prawie 8 lat doswiadczenia.
Jak widzisz przyszto$¢ e-commerce w Polsce?

tG: Widze jg w ten sposéb — ze bedzie rosto, to wiadomo. Damian Szalewicz z Senuto, czesto
wrzuca na LinkedIn, rézne statystyki. Ostatnio sie napatoczytem na statystyke dotyczaca
ilosci sklepdw. Jest ich tam 50-iles tysiecy. Nie pamietam nawet ile. Moim zdaniem, szczerze
mowigc, one nie przetrwajg. Nastgpi pewna konsolidacja poszczegdlnych branz, czyli tak
naprawde sklepéw ostatecznie bedzie mnie;j.

Druga sprawa, ktéra wydaje sie by¢ dosy¢ oczywistg — rosngcy udziat Marketplace’dw, czyli
jednak giganci beda podgryzaé ten rynek. No i to, o czym troche chyba moéwilismy jeszcze
przed nagraniem. Producenci, ktérzy bedg skracac dystrybucje i sami organizowa¢ swoje e-
commerce’y. Czyli producenci sprzedajgcy w modelu D2C, to bedzie sie dziato. Z drugiej
strony, zeby nie bylo, ze to sie wszystko skonsoliduje i bedzie tylko Zalando, Allegro i tego
typu podmioty.

GF: | Sklep Biegacza.

£G: No wtasnie, chciatem o tym mowic — gdzie z kolei widzimy naszg szanse. Jestem
przekonany, ze przetrwajg takie multibrandy specjalistyczne. | tez mysle, ze duze szanse ma
wszystko, co zwigzane z modelem omnichannel, zeby to doswiadczenie budowaé. Ja myjsle,
ze w cale nie bedzie tak, ze wszystko pdjdzie w digital. Widac teraz tez takie trendy. Ze tutaj
padato troche, ze udato sie nam zbudowac spotecznos¢ i na pewno bedziemy to
kontynuowacd. Mysle, ze generalnie spotecznos¢ bedzie dla ludzi coraz wazniejsza.

Druga rzecz, mysle, ze tez taka lokalna spotecznos¢ rowniez bedzie istotna. Dlatego, gdzies
tam prébujemy przektadaé, skupiac te spotecznosci wokét poszczegdlnych sklepdw
stacjonarnych. A organizujemy to rzeczywiscie w Internecie, na social mediach i tak dalej. No
i te wszystkie rzeczy zwigzane z — jakby to ujgcé: potrzeby wniesienia wktadu w swiat. Czyli
patrz, co sie dzieje w kontekscie ekologii. Ten caty trend w fadne teraz okreslenie:
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,recommerce”, czyli te wszystkie Second Handy internetowe. Zalando robi Second Handa,
H&M robi Second Handa i tak dalej, i tak dalej. Wiec to mysle, ze bedzie gdzie$ tam silny
trend. Mysle, ze warto sie wokét tych trendéw gdzies tam zakrecié.

GF: No. Nie wyglada to rézowo, drodzy stuchacze. Jesli pracujecie w mniejszych
commerce’ach i konkurujecie standardowym produktem, bedzie ciezko. Ja to tak widze.

tG: Z perspektywy e-commerce’u pewnie tak, ale jezeli mamy Marketplace’y, no to tez warto
by¢ tutaj ekspertem. Tam konkurencja tez bedzie mocna, ale jednoczesnie mysle, ze jest to
szansa dla mniejszych graczy, na pewno. E-commerce sie zmienia, po prostu. A mysle, ze
Covid i cata pandemia przyspieszyto to drastycznie. Ja sam to obserwuje, bo zastanawiam sie
jak to wptynie na nas jako dostawcéw rozwigzan. Lubimy sklepy na PrestaShop i teraz e-
commerce witasnie. Ale nie wiem, czy to dobre dla nas. | w ktdrg strone to péjdzie. Wiec ja
tez bardzo mocno to sledze i jeszcze nie wiem. Nie wiem w ktdrg strone to pdjdzie. Pewnie w
przyszty rok pokaze, co sie stanie.

GF: tukasz. Wielkie dzieki. Za rozmowe.

tG: Réwniez dziekuje.

GF: Dzieki, ze sie podzielite$ tym, co sie dzieje w takim sklepie. Jak on podchodzi do
sprzedazy, do tego jak to wyglada. Swiat e-commerce z Waszej perspektywy, bo mysle, ze
jest to troche w kontrascie do tego, co robig, co méwi sie w mediach, ze to super tatwo,
przyjemnie i po prostu: ,Biez, klikaj i kupuj sklep”. A tak nie jest. Wiec tak sie
zastanawiam, czego Ci zyczy¢ w nowym roku?

£G: Moze po prostu satysfakcji z tego co robie i satysfakcji ze wspdtpracy z ludzmi, bo to jest
dla mnie najwazniejsze. Z tego, zeby mdj zespdt sie fantastycznie rozwijat, jak to ma miejsce
do tej pory. Jeszcze raz serdecznie go pozdrawiam. O, to tego bym sobie zyczyt.

GF: Dobrze. To do wszystkich, ktérzy majg na to wptyw pomaézmy tukaszowi. Tego Ci zycze,
bo rzeczywiscie, to bardzo wazne.
tukasz. Jeszcze raz wielkie dzieki za rozmowe. | do ustyszenia.

LG: Dzieki. Do ustyszenia. Trzymaj sie.

GF: | to juz koniec. Jakie masz przemyslenia? Bo dla mnie kluczowe mysli, to przede
wszystkim: bariery na runku e-commerce, a szczegdlnie ta o braku ludzi, ktory byt 5 lat
temu i ktdry jest obecnie. | tym, czym one sie réznia. | w zwigzku z tym, co to powoduje na
rynku e-commerce w Polsce i nie tylko.
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Konkurencja zwiekszyta sie 10-krotnie na przestrzeni tych 5 lat. Powoduje to, ze wtedy i
teraz brakuje ludzi. Ale wtedy nie trzeba byto mie¢ tak dobrych ludzi, jak teraz, zeby
wygra¢ z konkurencja. | to jest taka moja podstawowa mysl tego odcinka.

Materialy, linki i transkrypt, znajdziesz na stronie: rozmowynazapleczu.pl. A ja ponownie
zapraszam ma nasz newsletter, z ciekawymi newsami na tej stronie:
rozmowynazapleczu.pl.

Do ustyszenia i czes¢.
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