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 sprzedaja, ludzie kupujq i
ludzie pracujg, zeby to wszystko sprawnie dziatato.

Zapraszam!

W 29 odcinku Rozmoéw na Zapleczu moim gosciem jest Jarostaw Banacki z
Cyfrowe.pl. Szef, twdrca i wizjoner tej marki. Cyfrowe.pl jest liderem w
sprzedazy internetowej aparatow cyfrowych i nie tylko. Sklep, ktéry ma obrét
104 min w ciggu roku. Duzo? Mato? Wystarczajgco, by by¢ w czotéwce.

Jesli myslisz, ze taki sklep i takg marke tworzy sie w jedng noc—tojaz
Jarkiem pokazemy Ci droge 17-lat pracy, budowy i wysitku, by cos takiego
stworzyc. Jarek podzielit sie swoimi spostrzezeniami, jak zmieniat sie e-
commerce przez te lata. Co wyroznia ich na rynku? Jak tworzg wartosc dla
klienta i dlaczego wieksi nie dajg im rady? Historia, ktorg warto znac i
dowiedziec sie, jakie kluczowe rzeczy pomogty im w tym sukcesie. A takze jak
radzg sobie z wyzwaniami, ktore wynikajg ze zmian na rynku ecommerce.

Nim jednak zaczne, to bardzo goraco zachecam Cie do zapisania sie na
newsletter, na stornie: rozmowynazapleczu.pl. Dzieki temu, zaden nowy
odcinek podcastu Ci nie umknie, a dodatkowo dostaniesz najswiezsze i
najwazniejsze newsy z prasy o e-commerce, z Polski, ze Swiata i nie tylko.
Zapraszam na strone: rozmowynazapleczu.pl, a teraz juz do wystuchania
odcinka.



Grzegorz Fratczak: Czes¢ Jarku!

Jarostaw Banacki: Czes¢! Czes¢ Grzegorz.

GF: Jarku, dzisiaj zaprositem Cie do podcastu, zebys opowiedziat nam troche o swojej
firmie, ktérg tworzysz od 17 lat — jesli strona dalej nie ktamie, bo to zawsze z tymi datami
jest troche réinie.

JB: Najlepiej pisa¢ od ktérego roku, prawda?

GF: Tak.

JB: Tak, to 17-18 lat. To prawda — tak bedzie. Dziekuje za zaproszenie.

GF: Czyli petnoletni juz niedtugo?

JB: Tak. To prawda.

GF: To znaczy, ze wypuscisz w $wiat, bez dozoru?

JB: Moze. Mamy system dziesietny, to moze 20-lecie bedziemy Swietowad.

GF: Okej. Jestes szefem, wtascicielem Cyfrowe.pl. Gdybys mégt krétko nam opowiedzied,
gdzie teraz jest Cyfrowe, zeby stuchacze mieli pewien kontekst.

JB: No to tak. Wiek juz podates. Miejsce urodzenia: Gdansk. Jak duzi jestesmy? Jest juz
kilkadziesigt oséb. Mamy 5 sklepdéw stacjonarnych w réznych miastach, mimo ze gtéwnie
zyjemy z e-commerce’u.

Za zeszty rok byto 104 min ztotych przychodu. To robi jakie$ tam wrazenie, gdy méwi sie taka
liczbe, tylko pamietajmy, ze my sprzedajemy drogie rzeczy. To nie sg ksigzki. Dla mnie
zrobienie 100 mlIn z ksigzki, to jest wielki szacun i chyle gtowe. To jest rzad 5 tys. wysytek
miesiecznie plus sprzedaz przez sklepy stacjonarne. To mniej wiecej charakterystyka jesli
chodzi o rozmiar.



GF: Tak, bo sg to produkty premium, czyli r6zne aparaty i inne sprzety po pare-, parenascie
tysiecy.

JB: Nawet sg takie — tak, to prawda.

»Trzeba wzigé pod uwage, Ze zmienia sie klientela i sprzedajemy, rzeczywiscie drogie rzeczy
—dla profesjonalistow, dla biznesu. Zwykty cztowiek, juz — nie oszukujmy sie — bardzo
czesto fotografuje czy filmuje po prostu smartfonem. To wiemy i taka jest ewolucja rynku.”

GF: Okej. | ta grupa docelowa Was nie interesuje?

JB: Nie. Jak najbardziej interesuje. Z tym, ze ona maleje. Po prostu. U nas kupuja
profesjonalisci, biznes i hobbysci. Mimo wszystko, masz wieksze mozliwosci kreatywne
trzymajac aparat niz smartfon i robigc skomplikowane zdjecia. Czy zdjecie za zdjeciem, a tu
mama dzwoni. Sg takie rdznice, ktére sg wyrazne i mysle, ze to sie dtugo, dtugo nie zmieni.

GF: Tak mysle o tym, ze mam wydac kilkanascie tysiecy ztotych w sklepie za jakis sprzet, i
oni mi to wyslg. Najpierw przeciez, musze przela¢ kase — zaptacic. | musze zaufaé, ze mi
przysla towar. Rozumiem, e tak dziatacie? Nawet przy tych duzych paczkach?

JB: No tak, tak. Z resztg, jezeli médwimy juz o sprzetach po kilkanascie tysiecy ztotych, no to
nie oszukujmy sie, ze teraz juz nawet dosy¢ trudno pobranie zrobic. Z resztg pobranie —i jego
popularnos¢ dramatycznie zmalata, szczegélnie w tym roku — to wiemy.

No tak, ale tak jak juz méwilismy, jesteSmy juz tyle na rynku. Mozna przeczytac w sieci, w
przerdznych miejscach, ze nie bawimy sie w jakies cegty w przesytkach. To w ogdle nie
wchodzi w gre.

»~Powiedzmy, otwieranie takiego biznesu w tej chwili i nasladowanie nas, to raczej dosy¢
trudne wyzwanie. Chocby wtasnie z tego powodu — ugruntowanego zaufania w sieci.”

GF: No wtasnie, mysle, ze to jest dos¢ istotne w obecnym e-commerce’sie, ze to zaufanie
sie buduje i trzeba jakos pokazac klientowi, ze: ,,U nas mogg bezpiecznie wyda¢ pienigdze”.
Jest to pewnie jeden z czynnikéw: ,,Jak Ci nie zaufam, to pdjde na Allegro i bede miat to
samo, a bede miat pewnos¢, ze pienigdze nie przepadng”.

JB: Tak. Jest to kawatek budowy e-commerce’u — zaufanie. Szczegdlnie, jezeli startujesz, to
masz trudny orzech do zgryzienia. Jest efekt wielu czynnikdow, ktére musisz ztozyé. Moze nie
rejestruj spotki na Wyspach Owczych. Trzymaj jednak domene ,,pl” i porzagdng strone — od
tego zacznij. Oczywiscie, to nie wystarczy.



GF: A co wedtug Ciebie co jeszcze musieliscie zrobi¢, zeby klienci Wam zaufali z takg kasg?

JB: To jest ogromny proces. Pamietam, ze jak startowalismy w 2002/2003, gdzie$ korncowka
2002 roku, to zaczynalismy sprzedawac przez Internet, ale bardzo duzo ludzi chciato jednak
odbierad towar.

To byly inne czasy, i to zaufanie byto duzo, duzo mniejsze. Nawet regulacje prawne, ochrona
prawna byta zupetnie inna. Dlatego wiec byt umozliwiony sposéb odbioru.

Dopiero w 2008 powstat pierwszy sklep poza Gdaniskiem, a tak, to od poczatku dziatalnosci
byt sklep stacjonarny. No i na tym, ze tak powiem, budowalismy nasze zaufanie.

Rzeczywiscie, fizycznie istniejemy, pokazujemy, ze za tym stojg ludzie, ze jest siedziba, ze jest
telefon stacjonarny. Wtedy to miato znaczenie, bo kazdy numer komadrkowy, to ze tak
powiem, to nie wiadomo co to jest. Ze zniknie. Teraz to sie juz wszystko wyptaszcza.

GF: A jak myslisz, czy cos jeszcze jest, zeby takie zaufanie do marki pozyskac?

JB: Klasycznie...

»--Wystepujesz tam, gdzie ktos inny zweryfikowat Twojq toZzsamosc¢ czy Twojqg pewnos¢
biznesu i jakosc. Chocby jestes na Allegro, jezeli tam masz opinie, to znaczy, Ze oni — takie
Allegro — zadbato o to, nie wykopato nas, czy nie wykopato Ciebie. To znaczy, Zze mniej
wiecej jest okej.”

Jeste$ na Ceneo czy masz sposéb ptatnosci PayU, czy PayPal, no to tez jakos Cie
zweryfikowali. To dziata w ten sposéb.

Jesli przyjmuje sie duzo ustug elektronicznych, jezeli zautoryzujesz sie swoim kontem,
przelewem za ztotdwke, to sie przyjmuje, ze bank Ciebie zweryfikowat fizycznie z
dokumentem, no to jestes okej. Ty to Ty, czyli ja tez Ci moge zaufaé. Przeciez tak mozesz
zatozyc Profil Zaufany, ktéry urzedowe wielkie sprawy potrafi zatozyc¢.

Tutaj tez to dziata w ten sposdb, ze mozesz przenosié. Kiedys to dziatato: zalezy co tam
sprzedajesz, to bierzesz logo zaufanego partnera — duzej firmy, ktérej produkty na przyktad
sprzedajesz no i przyjmuje sie domniemanie — konsumenci przyjmuja, ze jesli ta firma nie
zareagowata, nie zagrozita: ,,Prosze zdjgé nasze logo z tej ztej strony”, no to juz jest kolejny
jakis kamyczek do budowania tego zaufania.

GF: Wy budowaliscie to zaufanie od 17 lat. Jak to sie zaczeto? To 2003 rok? Tak?



JB: To byt gdzie$ 2002. Byt wtedy taki lekki kryzys, opdzniony po bance internetowej. | tak jak
liczytem, to tak nie do korica mi sie sktadaty zyski z innej dziatalnosci.

Wtedy sprzedawatem komputery, obstuga firm i tak dalej. No to tak mdwie: ,Boze, za te
pienigdze, to lepiej iS¢ na etat”. | tak sie rozglagdatem. Miatem wtedy aparat fotograficzny,
cyfrowy. Wtedy na miescie, jak trzymates tak aparat z daleka, to sie patrzyli jak na dziwolgga
— to byty takie czasy. | jako$ tak z jednym znajomym sie skumalismy. Kto$ juz tam sprzedawat
przez Internet aparaty: ,to zre, to jest przysztos$é, warto to robic¢”. | tak zaczeliémy juz pod
koniec 2002., a samo Cyfrowe.pl —domena, na czym juz budowali$my marke, to byta
pierwsza pofowa 2003 roku.

GF: Czyli, po prostu, zauwazytes, ze tych produktoéw nie byto i chciates je sprzedawac. Sam
je sprowadzates? Czy miates jakiego$ hurtownika, od ktérego kupowates i dopiero
odsprzedawates?

JB: To byto rdéznie, bo tu w Polsce juz byty jakie$ dystrybucje. Troszeczke z Niemiec. To
wszystko raczkowato, byto jeszcze mato marek, ktére w ogdle to produkowaty. Wiec — tak,
zdobycie towaru nie byto problemem.

GF: Okej. Czemu klienci wtedy u Was zaczeli kupowaé?

JB: Bo mielismy. Bo byto taniej. Bo mieliSmy najwiekszy wybér. Bo fotografia cyfrowa
zyskiwata na popularnosci i jak sie szukato, to sie znajdowato nas w Internecie. | tak wszystko
to po kolei.

GF: Czyli taka przewaga ,,pierwszego” na rynku?

JB: Nie sadze, zebysSmy byli pierwsi. Na pewno nie.

GF: Ale w tym takim pierwszym trendzie?

JB: Tak, w tym jakby pierwszym rzucie sklepdw specjalistycznych, sklepow fotograficznych.
Bo wiadomo, ze elektro-markety, jak tylko to byto mozliwe, to tez to sprzedawaty. Ale
byliSmy od razu specjalistami.

” Mielismy wszystkie marki, wszystkie akcesoria do tego i na tym zbudowalismy swojqg
tozsamosc. Tak jestesmy kojarzeni i tak zbudowalismy tez kadre, ktora rzeczywiscie —
skupia pasjonatow - ludzi, ktorzy sie znajq na tym. Majq, czy to studia kierunkowe, czy po
prostu zarabiajq na robieniu zdjec, czy filmow. I to sie obroni przed innymi firmami, ktore
przerzucajq pudetka i nie bardzo rozrézniajq jedno od drugiego.”



GF: Okej. A po czym klient rozpoznaje, ze nie przerzucacie pudetka jednego po drugim?

JB: Jezeli juz ma z nami kontakt, to wie, ze jest ta fachowa porada. Jezeli nie kontaktuje sie z
nami, musiatby uwierzy¢ na stowo, ze jestesmy fachowcami. Wtedy powiedzmy, wchodzi na
strone i patrzy, ze my mamy tylko ten asortyment. Filmowanie, fotografia i od A do Z. Jezeli
oni robig tylko to, to sie znaja.

To jest charakterystyka niszowych, czy — no nie wiem, jak to nazwa¢ — monotematycznych?
No nie uwazam, zebysSmy byli niszowi, jesli odpowiadamy za kilkadziesiagt procent rynku w
Polsce, w niektdrych kategoriach. Wiec trudno powiedziec.

GF: To sporo.

JB: Tak, ale jako branza mozna powiedzie¢, to tak. To jest specjalistyczny — moze nie niszowy,
ale specjalistyczny sklep. No to chyba sie zna. Idziesz do dilera Mercedesa, to chyba zna sie
na Mercedesach.

GF: Tak. Tak o to pytam, bo spotykam wielu chetnych do postawienia, zrobienia sklepu i
jedna z rzeczy, ktérg méwig to: ,,My doradzimy klientowi”. Ja zawsze sie pytam: ,, Ale jak
doradzicie klientowi?”. W sklepie stacjonarnym przyjdzie klient i Wy mu tam doradzicie, to
jest jedna rzecz.

A na stronie internetowej, przez sklep, jak doradzic¢? | zastanawiam sie zawsze co Oni przez
to rozumieja? To nie jest takie hop-siup doradzad klientowi przez sklep internetowy. Nie
wiem. Czy Wy macie jaki$s wypracowany patent? Jak Wy to robicie, ze klient wie?

JB: Poruszasz bardzo fajny i trudny temat. Lojalno$¢ ludzi skaczgcych po stronach z jednej
strony do drugiej jest zadna albo prawie zadna. Wiec: , Tu skorzystam z wiedzy, a tu kupie,
bo taniej” i tak dalej. Tak? To jest zagadka.

Zalezy, co sprzedajesz, bo jezeli sprzedajesz lodéwki, to nie wiem, co chcesz doradzaé¢ w
lodowkach? Kazdy wie, jaka loddwka jest, bo kazdy ma lodéwke, tylko mu sie zepsuta. Wiec
tu, z catym szacunkiem dla sprzedawcéw lodéwek, wielkiej filozofii nie ma. Kazdy twierdzi, ze
zna sie na lodéwkach.

Na szczescie, fotografia i filmowanie, to jest dziedzina sztuki. To jest bardziej skomplikowane.
| okej, kazdy moze ,pykngac” zdjecie, ale niekoniecznie bedzie to artyzm, albo czasopismo
kupi to na okfadke. Prawda? W ten sposdb. Tu jest duzo do zrobienia.



Poza tym jest to proces tworzenia i satysfakcji z tego, ze jednak zrobisz zdjecie. Moze jest juz
takich zdjec 10 tys. jest w Google, ale to zrobites Ty — samodzielnie uzyskates taki swietny
efekt. Dlatego, to jest takie piekne. Ze tak powiem — faduje akumulatory.

A wracajac do pytania, do doradzania — no to caty content marketing. Kreowanie sie na
eksperta. Blogi, nie blogi. Konferencje i tak dalej. To jest zmudna praca.

GF: Okej. A co rozumiesz przez content marketing w Waszym przypadku? Pisanie: ,,10
najlepszych aparatéw cyfrowych w 2020”?

JB: No tak. To tak brzmi troche — ten content marketing, jak pod SEO.

GF: Tak.

JB: Prosty przyktad — jezeli naprawde pokazujesz, jak zrobi¢ lepiej zdjecie zachodzgcego
storica i piszesz to, i ktos to robi, i to dziata. Albo poddajesz fajnego tipsa, no to znasz sie na
tym.

Jak zrobisz to 100 razy czy tam 200 razy i dziata, to znaczy, ze sie na tym znasz. Jezeli ktos
napisze i potwierdzi jakis$ social proof: ,Tak, oni sie znajg na rzeczy”, to ktos to czyta i tak
dalej, i tak dalej. | jest efekt kuli Snieznej, i budowania catego tego wizerunku. Ale tego nie da
sie tak z dnia na dzien zbudowad. Z dnia na dzien, to mozna byto w tym roku zatozy¢ sklep z
maseczkami. Wyrzuci¢ duzo pieniedzy do Google’a i sie sprzedawato.

GF: Jeszcze jest to pytanie: ,Za ile to kupiliSmy?”. Bo ja znam kilka osob, ktore kupowaty
maseczki w hurcie po 20 zt, zamiast 4 i sprzedawaty po 50.

JB: | teraz zostali z towarem.

GF: Niektodrzy tak. Najbardziej Smiatem sie z tych, ktérzy mowili, ze za drogo sprzedaja. Ale
to nie jest tak, Ze mogli na tym zyskac. Mogli tez straci¢, bo przeciez to okno mogto sie
skonczy¢ szybciej niz przewidzieli. Przeciez maseczki, wbrew pozorom, zaczety bardzo
szybko taniec¢.

JB: Popyt i podaz.

GF: Tak. Z tymi maseczkami byto to jak takie troche granie na gietdzie — czy wygram, czy
przegram? Czy bede miat na czas? No dobrze. Czyli to jest to. Natomiast, zaczates$ — krok po
kroku. Pierwszy sklep poza Gdanskiem w 2008.



JB: Tak. To byta Warszawa.

GF: | co tam sie dziato? Warszawa?

JB: Warszawa.

GF: Czemu Warszawa? Poniewaz tu jest wiekszy rynek? Czy jakis inny powdd?

JB: Bo to duze miasto. Poniewaz byto stamtad duzo klientéw. Chcieli mie¢ takg mozliwosé.
WidzieliSmy rowniez potencjat, ze inni sg tylko w Warszawie i duzo sprzedaja. Caty czas
widzieliSmy ten trend, ze klienci potrzebujg przyjs¢ i zobaczy¢ fizycznie. Doradzié, a nie
jednak wszystko przez Internet. No i dlatego.

GF: No tak, rzeczywiscie. Jeszcze, pewnie wtedy ktos, kto miat wydac kilka, kilkanascie
tysiecy, to chciat przynajmniej mie¢ wymiane z reki do reki, ze tak sie wyraze. | w czasie
tych 17 lat, widzisz jakies takie zmiany w e-commerce, ktére powodowaty, ze trzeba byto
inaczej podejs¢ do catego biznesu, do modelu, zeby w ogéle utrzymac sie na tym rynku?

JB: Do modelu biznesowego? Nie. Model biznesowy raczej pozostaje ten sam, prawda?
Kupujemy, sprzedajemy przez Internet. To zalezy, jak kto rozumie model biznesowy.

Zmiany sg przerdzne. Jesli sie zastanowic, to sam wptyw Google’a i wszystkiego dookota. To,
ze SEO kiedys byto bardzo prosto robié i dawato super efekty, a teraz to jest wielka rzezba i
niekoniecznie zadziata. Powiedzmy wiec, ze niekoniecznie model biznesowy, co strategie i na
co postawi¢? Na priorytety? To tak.

Kiedys, byty takie czasy, ze nie byto social medidéw. Mozna powiedzie¢, ze ich nie byto, albo
na pewno nie miaty takiej roli, jak teraz. Nie byto tego, to sie tym nie zajmowates. Bytes tylko
SEO, Google i jakie$ katalogi, bo byto cos takiego, jak katalogi stron. W ten sposdb. | to
wszystko. | Google AdWords. Teraz jest to w tylu przeréznych miejscach: czy
Marketplace’ach, czy blogach, czy przerdznych tego typu serwisach.

»Trzeba byc tam, gdzie sq klienci — to po pierwsze. No i zastanowic sie, czy stac nas na to,
Zeby byc wszedzie. Na pewno zmienito sie to, ze jest to bardziej skomplikowane. |
zaczynanie teraz — to albo masz unikalny produkt, mega pomyst, albo duzo pieniedzy, Zzeby
naprawde, gdzies wyptyngc.”

GF: Tak.



JB: Ale wiem, jestem przekonany, ze jest bardzo duzo nisz: nisz produktowych, nisz
ustugowych, nisz biznesowych, gdzie jest to mozliwe. Nie sgdze, zeby kto$ byt w stanie
zbudowac teraz — dzisiaj zacznie i zbuduje — na przyktad kolejne Allegro, X-com, czy innego
wielkiego. To bardzo trudne i na pewno nie z domowego garazu. Takie jest moje
przekonanie.

GF: Tak.

JB: Jesli juz, to ma jakis fundusz, jakas$ wizje. | wielu byto takich, ktdrzy prébowali pobic
Tuzdw i tu sie nie udato. Albo paliwo sie skoriczyto. Po prostu.

GF: Powiedziates, ze jest wiele rzeczy do zrobienia, ale budzet ograniczony.

JB: Tak.

GF: To jak wybierasz te rzeczy, ktdre sq do zrobienia w tym ograniczonym budzecie?
Chciatem tu zauwazy¢, ze nawet takie duze sklepy majg ograniczony budzet.

JB: Tak. Klasycznie — patrzysz, ile wtozysz i ile z tego wyjmiesz? Jesli mozesz to zmierzy¢, to
super. Jesli nie mozesz tego zmierzy¢, to idziesz na wiare czy na symulacje, ze ten produkt
bedzie sie sprzedawat, poniewaz jest taki fajny. Po czym to poznasz? No —jest fajny, wszyscy
o tym piszg. No i dobra — robisz, ryzykujesz. Stawiasz na to.

»A pewnie nie jest zadnym odkryciem, ze trzeba byc¢ zwinnym i weryfikowac to czy to sie
sprawdzito, czy sie nie sprawdzito. | ewentualnie podejmowac bardzo trudne decyzje. Nie —
zamykam te linie produktow. Nie — przerzucam sie na to . Szkoda, smutno, fajnie byfto,
ale...”

Wybieranie priorytetéw — to mniej wiecej w ten sposdb. Oczywiscie, zawsze mozna
powiedzieé: ,,Bo ja chce, bo jestem szefem”. Tylko gdzie to nas doprowadzi? Jezeli podejme
10 decyzji tego typu pod rzad, to mozemy wylgdowac na poboczu.

GF: Tak.

JB: Wedtug mnie:

»---prowadzenie biznesu, to jest podejmowanie dobrych decyzji. | to co najmniej kilku
dobrych decyzji pod rzqd, albo znaczqco wiecej dobrych decyzji, niz tych ztych. No bo
zawsze jakies porazki bedq.”



GF: Tak. Ja kiedys ustyszatem, ze: , Biznes jest prosty. Wystarczy robic¢ dobrze kilkadziesiat
rzeczy na raz”.

JB: Co$ w tym jest. To na pewno bardzo pomoze.

GF: Tak. To jest, po prostu, wiele rzeczy, ktérymi trzeba sie zaja¢ i dopiesci¢. Zeby byto
$miesznie — nie trzeba robic ich perfekcyjnie, tylko zeby dobrze byto. Tak jak Ty méwisz:
tych dobrych decyzji musi by¢ ciut wiecej, a przynajmniej pozytywnych skutkéw tych
decyzji, powinno by¢ ciut wiecej niz tych negatywnych. | ja sie wiasnie zastanawiatem, jak
u Ciebie wyglada ta decyzyjnosc¢? To obserwowanie: ,,Okej, to teraz w to wejdziemy, albo
w to nie wejdziemy? Albo to przestaniemy robi¢, albo to zaczniemy robi¢”?

JB: Musisz chtong¢ informacje. Czytad, co sie dzieje. Patrzed, co sie dzieje. Patrze¢ na duzych,
na duze sklepy. | patrzeé, dlaczego one to robig? W jakim stopniu mi to pasuje? Jak to ma sie
do mojego biznesu? To nie chodzi o kopiowanie 1:1, w ciemno, ale szukanie bardziej
inspiracji i zapytania: , Ale czy to u mnie ma sens? Na ile to ma u mnie sens?”.

GF: Tak.

JB: Czyli podpatrujesz innych. Niekoniecznie konkurencje. Moze to by¢: ja robie w
elektronice, patrze w Fashion i: ,0! A moze to jest opcja?” i teraz masz. PdZniej, czasami, jest
taki dylemat, ze jesli nikt tego nie robi, to z jakiego$ powodu. | albo oni to sprawdzili,
zmierzyli, ze to nie ma sensu. Nie wiemy. Albo oni nie wpadli na to, ze to zadziata rowniez w
tym biznesie.

Wtedy, to juz musisz podjgé jakas tam decyzje, na podstawie czy intuicji, czy badan i
sprawdzenia: , A sprébujmy”. Wiadomo, ze teraz czesto sie testuje.

GF: Tak.

JB: Robisz czy testy A/B, czy co$ innego. Zobaczysz jak to sie sprawdza, to wtedy rozszerzasz
to na caty serwis.

Woystarczy popatrze¢ na duzych: czy Allegro, czy Amazon, czy Google. Oni sg tak ogromni, ze
nie moga wigczyé jednej funkcji wszedzie.

Musieliby to rozpropagowad pod data center. Dlatego najpierw sg lokalnie, dla jakiego$
rynku. Sprawdzaja, jak to dziata i dopiero pdzniej puszczajg dalej. No i tak to w dzisiejszym
Swiecie wyglada.
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GF: Czyli, przede wszystkim patrzysz na innych. Tak po pierwsze, zeby zdoby¢ wiedze.
Czytasz i na podstawie tego wyciggasz wnioski: ,,Co ja moge zrobi¢? Gdzie te trenty idg?
Jak to wptynie na moj sklep? Co z tego ja moge zrobic?”.

JB: Tak. Patrzysz rowniez na dane o swoim biznesie, ktérymi dysponujesz. Dane o klientach,
ich zachowaniach, gdzie sie zmieniaja. Tak jak u nas — na przestrzeni lat ogromnie sie
zmienifo. Aparaty — sprzedaz aparatow szta gdzie$ mniej wiecej do 2010 roku. Wtedy na
Swiecie sprzedato sie okoto 126 mln aparatow cyfrowych i od tamtego czasu spada. Dzisiaj
mamy 2020, to 2, 3 lata temu, to byto 25 min. Teraz juz troche wyhamowat spadek, wiec
sprzedaz wynosi miedzy 22-25 min sztuk aparatow cyfrowych na catym Swiecie. Czyli, rynek
spadt 4-5 razy.

GF: | myslisz, ze bedzie dalej spadac?

JB: Mysle, ze tak. Na pewno sie zmienia, bo to zmiany technologiczne i pewnie bedzie jeszcze
spadat.

Z drugiej strony idg telefony komorkowe, ktdre majg takie fiku-miku, wielkie mozliwosci. Z
tym, ze kupowac iPhona za 5800, to moze lepiej kupic takiego za 2 tys. plus za 3,5 aparat,
ktéry pewnie bedzie robit zdjecia lepiej. Raczej, przy tych poziomach cenowych, to tak. Z
tym, ze kiedys to zejdzie, ze za 2 tys. bedzie robit cuda-wianki i na kiju: i rozmywat tto i
wysytat do babci z poprawionym ttem.

GF: | masz taki plan na czas, gdy zapali sie 26tte swiatto: , Kurde, to za bardzo spadto i
musze wymysli¢, co dalej z tym biznesem? Bo inaczej...” — no, model biznesowy.

JB: Wiesz co, ja to z6tte swiatto mam od 4 czy 5 lat, ale nadal rosniemy.

GF: Okej, czyli zjadacie inng czes¢ rynku?

JB: Tak, tak. To z pewnoscia. Inni stwierdzajg, ze nie warto. Jezeli jestes numerem 1, to
przejmujesz rynek.

GF: Okej. Czyli sie specjalizujesz.

JB: Poza tym, jest bardzo duzo nowych kategorii: drony, kamery sportowe, oswietlenie do
studiow fotograficznych. | to nie tyle, ze studia fotograficzne — to jakis fotograf.
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W tej chwili to biznesy potrzebujg. E-commerce przeciez potrzebuje. Wiemy nie od dzisiaj, ze
dobre zdjecie sprzedaje lepiej, niz opis. Tak? Musisz mie¢ dobre zdjecie. Allegro wymaga od
Ciebie dobrych zdjec. Takich i siakich, i tak dalej. To juz nie jest komérka na podtodze: , Pach!
| lece”. Takie zdjecia, to sobie mozesz ma OLX robi¢, zeby uwiarygodnié, ze sprzedajesz
prawdziwy przedmiot. To wiemy, ale to nie w profesjonalnym e-commerce.

GF: Okej. Czyli z tego, co méwisz, zmienia sie i troche grupa docelowa, i troche rynek sie
zmienia, a Wy sie dopasowujecie do tego i dorzucacie kolejne rzeczy.

JB: Tak. Z ostatnich lat, to rosnie jednak obrazek ruchomy, czyli jednak rosnie film,
filmowanie. Nawet w e-commerce’sie. Prawda?

GF: Tak.

JB: Prezentacje produktéw w formie filmu: czy to jakis tan unboxing, czy to modelka
chodzgca po wybiegu, czy co$ w tym rodzaju. No to, zdecydowanie to — to pomaga.

Szczegélnie, jesli masz produkt nie taki, ktéry ma na Filipinach i w Stanach Zjednoczonych ten
sam opis, z czym my mamy problem, poniewaz te produkty sg powtarzalne. Ale jezeli jestes$
szwalnig z todzi, to opis produktu powinienes mieé rzeczywiscie topowy.

GF: Z tego, co mdwisz, to masz takie podwdjne wyzwanie? Nie dos¢, ze zmienia sie caly e-
commerce, czyli to, ze konczy sie SEO, zaczynajq sie social media. Social media sie koncza,
czyli cos innego wchodzi, to jeszcze u Was jest: konicza sie aparaty — trzeba wymyslic¢
kolejny produkt, kolejng jakas nisze, w ktora wejdziemy i ktéra pomoze nam utrzymac
pozycje numer 1 w branzy, ktérg sobie wybralismy.

JB: Tak. Nie ma chwili oddechu — mozna tak powiedzie¢. Tym bardziej, ze to jest biznes
bardzo kapitatochtonny. Dlatego te marze w elektronice sg mate, poniewaz na tych 3%, czy
5%, jakies tam ztotowki s3, bo to jest od duzej kwoty.

Nikt ciuchow nie bedzie sprzedawat na 5% czy na 10%, bo to jest gtupota. Wiadomo. | nie da
sie za to wyzy¢é. A tutaj jest taka presja.

| dwa, ze jak jak rozmawiam ze znajomym, ktéry ma sklep sportowy i on méwi, ze ma
magazynu 800 tys. ztotych. Ja méwie: ,Stary, to moja jedna dostawa lustrzanek czy
aparatéw”.

GF: Tak.
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JB: A on pokrywa wszystko. Jak ma buty, to ma w réznej rozmiaréwce. | on ma wszystko. |
dobrze zyje na tym. No to ja moéwie: , O rany!”.

GF: Czyli jeszcze tu jest wyzwanie, zeby ten magazyn zapetnié i pewnie dobrych pare
baniek gotowki, jak nie wiecej, jest zamrozonych?

JB: Tak.

GF: Teraz, przy takiej marzy — skad wzig¢ taka gotowke, zeby zamrozi¢ na magazynie?

JB: No tak — bogaty wujek z Ameryki. My juz jestesmy tyle na rynku, ze caty czas
reinwestowane zyski zbudowaty pewien kapitat, wiec jest duzo prosciej.

GF: A czy widzisz w swojej 17-letniej karierze, takie drastyczne i nagte zmiany w e-
commerce? Takie dziatania e-commerce, ktére miaty wptyw na twaj sklep?

JB: Drastyczne zmiany w e-commerce?

GF: Moze nie drastyczne, ale takie znaczace?

JB: Znaczgce? Chyba nie wyczuwam takiego ogromnego jakiegos przejscia — nie wiem — jakis
algorytm sie zmienit czy kto$ tam, co$ w tym rodzaju.

Od wielu lat styszymy, ze jak Amazon wejdzie do Polski, to pozamiata. To moze by¢ duza
zmiana, no ale to kolejny konkurent. Kwestia, jak bardzo bedzie mu sie chciato zamiataé. Co
to znaczy, ze on wejdzie do Polski? Przeciez juz mozna kupic.

Nawet regulacje prawne: te zmiany w zwrotach czy co$, czy takie RODO, to byty kolejne takie
rzeczy, ktérymi trzeba sie zaja¢, ale one nie spowodowaty przewrotu na rynku e-commerce.
To jest raczej ewolucja.

Pamietam, ze jak zaczynalismy, czy gdzies tam w latach 2006, co$ kotfo tego, to pobranie
odpowiadato za okoto 67% wysytek czy zamdwien. Teraz, nawet juz przed pandemia jeszcze,
to juz byto miedzy 20 a 30%. Teraz, po pandemii, to juz jest na szarym koncu.

Z jednej strony pandemia, z drugiej strony wzrost zaufania do nas, z trzeciej strony wygodne
ptatnosci online, z czwartej strony ochrona prawna i bezpieczenstwo, z pigtej strony jeszcze
znowu zaznajomienie sie z zakupami online. Czyli, juz sie nie bojg tego, wiedzg, jak do tego
przekonac. Wiec to wszystko buduje to, ze to jest taka ewolucja.
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GF: To troche tez sie mi potwierdza, ze to nie jest tak drastycznie. Chyba ze jest pandemia
- to jest drastyczna rzecz. Ale, pewne trendy sie zaczynajg i one tak ptynnie przechodza. |
to trwa troche —rok, dwa. | teraz chyba wazniejsze jest pytanie, w ktéry trend wejs¢? Ktory
przetrwa te probe czasu? Bo pewnie nie pamietamy, ile trendéw nie przetrwato. | zeby
wejs¢ w dobrym momencie.

JB: No —tak. To jest wtasnie to, o czym mowilismy. Skad inspiracje, jak to wyfapac i
zadecydowaé, ze robimy to, a tamtego nie robimy?

Wskoczysz do tego wagonika, zapedzisz sie i teraz postawisz wszystko, ze teraz: voice search.
Ze w ogdle, w e-commerce’sie musi by¢ voice search. No pewnie tak. Ale pytanie: czy juz
teraz? | pewnie: jak bardzo?

Ja pamietam, na jakiej$ konferencji, chyba 2008 rok. Wystepowatem i juz wtedy byto, ze
aplikacje na komorki — to juz trzeba mie¢. Moze to byto troszeczke pdzniej? Ale: czy mieg,
kiedy miec aplikacje na komodrke? Sklep powinien miec.

Ja méwie: , Ale, to tak sprawdzcie co da to klientowi? Jakg wartosé mu da i czy akurat Twé;j
sklep — czy on bedzie chciat zainstalowac aplikacje i korzystaé. Jesli on ma to samo przez
strone, to po co miatby mie¢ kolejng ikonke? Na spokojnie sie zastanowic”.

Mineto lat 10 i my aplikacji nie mamy i nadal bym sie zastanawiat, co moge zaoferowaé w tej
aplikacji bardziej niz na stronie. To jest raz.

Dwa, no niestety, u nas sie nie kupuje tak jak soczewki kontaktowe, gdzie w aplikacji
mogtbym zrobi¢: Twoje ulubione soczewki — kliknij tu, ponéw zamdwienie czy cos w tym
rodzaju, bo robisz to tak czesto. Nie jest to tak fajnie, ze ktos kupuje to bardzo regularnie. To
nie jest karma dla psow.

GF: Tak. Chociaz z drugiej strony, jeszcze dwa lata temu chciatem klientéw, ktdrzy pytali sie
mnie, ze oni chcg aplikacje. | to byt taki jakis trend, Zze wszyscy muszg miec¢ aplikacje na
telefon. Teraz nie stysze o tym. Chyba firmy, ktére miaty klientéw, ze tak sie wyraze, na te
aplikacje, juz zobaczyty. Ja méwie: ,,Sorry, ale po co Ci to? Nie dos¢, ze musisz gonié
klientow do sklepu, to jeszcze do aplikacji? To jest 3 razy trudniejsze, zeby zacheci¢ kogo$
do instalacji”. Szczegdlnie, ze teraz ludzie nie instaluja tylu aplikacji, co kiedys.

JB: No tak, to prawda. Ale jak masz taki biznes jak OLX i tam dajesz wygodng mozliwos¢
wymiany informacji pomiedzy kupujgcym, a sprzedajgcym, zamiast e-mail. To to juz jest ta
wartosé, ktorg tak nie do korica na stronie zamodelujesz.

GF: Tak.
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JB: W samym sklepie musisz jakies funkcje zrobi¢, ktére sg przydatne.

»Ja potrafie sobie wyobrazic, ze nawet my moglibysmy miec takq aplikacje, tylko znowu to
jest kwestia priorytetow. Ja wiem, co ja bym w niej umiescit i byfoby fajnie dla naszych
klientéow. No ale to — albo tamto. Co zrobi¢? Za co zaptacic¢?”

GF: Tak. No wtasnie, czy w ogdle w tym jest potencjat? To, ze 5%. moich uzytkownikéw
bedzie to wykorzystywac, to co mi z tego? Tak?

JB: Tak jest.

GF: | te trendy — wtasnie — w ktére wchodzi¢? Tak sobie obejrzatem Wasze social media i
mowisz, ze social media weszly. | tutaj ujawnie tajne informacje: czyli na Facebooku macie
z 25 tys., ale na Instagramie i na YouTubie to tam po 5 tys. Nawet niecate. Tak? Instagram
teraz szaleje, tam setki tysiecy. Ale pewnie to nie Wasz klient, ktory chciatby oglada¢ tadne
zdjecia?

JB: Instagram, to jest o fadnych zdjeciach, wiec jak my sie zajmujemy zdjeciami, to tez tam
powinniémy by¢. Tylko co z tego wyciggna¢? Ze oni ogladajg? Czy kupia, nie kupig? To jest na
pewno element, ze tam trzeba byc¢ i dawac jakas$ inspiracje. No ale to wiesz. Tu mozesz
wiecej przytozy¢, tu mniej i tak dale;j.

Wsrod naszej konkurencji jestesmy niekwestionowanym liderem, jesli chodzi o YouTube i to,
ze tylko tyle albo mozna powiedzie¢, az tyle subskrybentdow. | nie kupionych w Indiach, tylko
zastuzenie zdobytych w sposéb organiczny, ze tak powiem.

GF: Tak sie wtasnie zastanawiam czy w ogdle macie szanse na wieksz3 ilos¢ subskrypcji?
Zwykty uzytkownik nie bedzie subskrybowat kanatu o aparatach, bo on potrzebuje tu i
teraz, na przyktad filmik instruktazowy, wiec po co subskrypcje? U Was widze, ze tez s3
informacje bardziej dla fotografow.

JB: Naszym hastem jest: ,Lepsza fotografia, lepsze filmy”. My pomagamy w robieniu
ciekawszych ujeé, ciekawszych kawatkéw. No bo, jak juz wszyscy majg telefony i wszyscy
krecg, to: ,Ja chce zrobi¢ to lepiej”. Czyli, wez tutaj, zaswied tg lampg dodatkowg albo wez
przyczep telefon czy kamerke na kiju i z géry przeciagnij, i tak, i zobacz jaki efekt jest.
Satysfakcja i duma sg wtedy ogromne, jezeli pokazujesz rodzinie inne ujecie na tym filmie czy
w ogoble zdjecie. | takiego nikt nie ma. Wszyscy majg te ptaskie, jak Japonczyk na tle pomnika
— taki przystowiowy, stereotypowy.

GF: Tak.
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JB: Wiegc, tu jest duze pole do popisu, bo jezeli wszyscy robimy zdjecia — zobacz, nawet sam
Instagram wykreowat to, ze muszg by¢ takie cukierkowe, piekne i tak dalej. Niektérzy robig
po 17 razy to zdjecie. Nawet selfie, ze musi byc to, to w kadrze, ostre i tak dalej. Potencjat
jest i to nie tylko dla fotograféw.

GF: Tak. Ostatnio poznatem Joasie z Zielony Detox. Joasia robi filmy z komorki. Ale takie
bardziej wiedzowe, bo ona ma o suplementach, o zdrowym zyciu i az mnie zszokowata, ze
to wideo jest stabej jakosci. Audio jest okej, bo mikrofon zewnetrzny ma. Natomiast,
wiedza, ktdra ona przekazuje, jest duzo wazniejsza, niz samo wideo. Ona ma po 25 tysiecy
subskrypcji na YouTubie i na Facebooku, i poprzez te kanaty sprzedaje ze swojego sklepu. |
to pewnie wynika stad, ze trzeba wiedzie¢, czego oczekuje nasza grupa docelowa. Co jest
wazne?

U niej ta wiedza, ktora przekazuje jest wazniejsza. U Was pewnie to zdjecie i pare innych,
zeby w ogole sie przeniesc¢ sie do sSwiadomosci.

JB: Tak i nie. Odpowiedz sobie na takie pytanie: ,,Co by byto, gdyby jeszcze oprdcz audio
miata $wietny obraz?”. | nie, ze przez godzine tylko siebie pokazywata, ale plansze, pokazata
produkt.

GF: Tak.

JB: Nie wiem — jesli to by byt YouTube i tak dalej. Masz wtedy i dobre audio, i dobre video. |
ten, kto chce ogladaé, to oglada. Ten kto nie chce, to tylko w tle. Wtedy masz dodatkowe,
moim zdaniem, ile$ procent ludzi zadowolonych czy chetnie oglagdajgcych. Ale to jest znowu
kwestia priorytetéw. Naucz sie, podtgcz sprzet, zréb, zmontuj. A moze na zywca?

GF: Tak.

JB: Ja absolutnie tutaj nie deprecjonuje. Super! Brzmi jak ogromny sukces i rzeczywiscie
ogromna wiedza, wiec trzymam kciuki i wielki szacunek za co$ takiego. Ale jest jeszcze
ogromne pole do popisu. Prawda?

GF: Tak, oczywiscie ze jest. Ona tez zaczyna. Tylko po prostu mnie tak zszokowato, ze
pomimo, ze tak zaczeta — po prostu zaczeta robic.

Niektorzy chca do perfekcji i nie zaczynaja robi¢, a Joasia zaczeta po prostu to robic. | to
wzieto, zagryzto.

Mysle, ze bardzo duze znaczenie ma to, kim jest nasza grupa docelowa i czego oczekuje?
Co im dac¢, zeby ich przyciggnac do naszego sklepu?
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JB: Dokfadnie, dlatego —to o czym moéwilismy — jak trudno jest zacza€. To jest Swietne. To
jest fajne. To daje takg energie, ze nadal sg biznesy, sektory czy obszary, na ktérych to mozna
robic.

Oczywiscie, ja bym sie nie rzucat na kolejny krem czy kolejny sklep z kosmetykami, bo sie
totalnie na tym nie znam. Jak dla mnie, to jest ich tak wiele, ze gtowa boli, ale na pewno da
sie to jako$ tam spozycjonowac.

GF: Tak. Powiedz mi, co ile weryfikujecie czy wasza grupa docelowa, Wasz idealny
uzytkownik sie zmienit? Skoro sie rynek zmienia. Analizujecie? Maciej spisane — to sie teraz
tak dobrze nazywa- persona zakupowa?

JB: Persony?

GF: Tak. Opisane doktadnie.

JB: Nie mamy tak jak w kalendarzu — co luty zmieniamy. To tak nie ma.

GF: Okej.

JB: To bardziej wynika z czego$ — albo ze pojawiajg sie dane, albo pojawia sie problem, albo
pojawia sie wyzwanie, ze chcemy zrobi¢ co$ nowego: , To hej! A to zbadajmy, ile tych
klientdw jest takich, a ile zmienito takich”.

GF: Tak

JB: Bardziej w ten sposob.

GF: | to robicie jakies badania? Czy po prostu, na danych w sklepie jak to widzicie?

JB: Dane w sklepie lub prébkujemy. Zdarzato sie, ze robilismy ankiety. Tylko, ze to jest zawsze
deklaratywne i to réznie wychodzi.

Bardziej na tym, na co mamy i to prébkujemy, do czego to jest. Ale to tak trudno jest na
przyktad zmierzyé, jaki procent, czy ktdry klient? Jaki procent obiektywoéw jest uzywany do
filmowania, jaki do fotografowania?
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GF: Okej.

JB: No nie zmierzysz. Mozesz sie zapytac, ale on moéwi: ,To i to”. A w jakim procencie? ,No
nie wiem”.

GF: Oke;j.

JB: Wiec, nie wiesz, ilu masz filmowcdw, jak duzy jest rynek filmowy czy cos takiego. W tej
chwili jednak aparatami mocno sie filmuje.

GF: Tak.

JB: One daty nowe mozliwosci kreatywne. Jak sie spojrzy na najnowsze czy ostatnie jakies
seriale, czy Netflix'a, czy HBO, czy co$, no to widzimy te gtebie ostrosci, krecenie Tilt-shiftem,
czyli cze$¢ ekranu jest rozmyta: lewa, prawa — nie. Punkty ostrosci, ptynne przejscia, to to
kiedys mozna byto robi¢ — oczywiscie. Tylko, ze kamerg za pd6t miliona, wypozyczenie 25 tys.
za dobe, czy co$ w tym rodzaju. No i to byto zarezerwowane dla innych obszardw.

GF: Czyli, po prostu na biezgco zmieniacie te persony. | méwisz, ze bardziej prébkujesz.
Jesli chcesz mie€ na przyktad jedng persone, to ile wedtug Ciebie klientow musisz mie¢
przepytanych minimalnie, zeby uznag, ze to catkiem dobrze oddaje to kim jest Wasz klient?

JB: Teraz to bardziej jest tak, ze przyrostowo — nie ze czysta kartka i badamy kogo mamy,
tylko masz i sprawdzasz czy nadal jest taki udziat procentowy w nich. Modyfikujesz to co juz
miates. To pytanie jest trudne, zeby tak jakby wprost odpowiedzieé, jakbym zaczynat od
pustej kartki.

GF: Okej. Czyli macie po prostu jakies state grupy, ktére patrzycie czy sie procentowo
zmieniajg, czy nie doszta jakas nowa grupa?

JB: Tak. A to wtedy czujesz, ze po prostu: , Patrz, sprzedaje sie taki produkt, to, albo jest jakis
trend, ludzie, moda: Okej, to teraz jest mtodziez, ktdra kreci, nie wiem — co$ tam — taniec
albo Street art i cos$. Aha, okej. Jaki to jest, maty procent? Czy to jest nowa? Czy to bedzie
rosto?”. No na razie to mamy incydentalnie, no to zapisujesz sobie, ze to jest do obserwacji i
bierzesz jakie$ dane, ze to jest tyle i tyle ludzi i spdjrzmy tam za ile$ miesiecy, jak to jest.

GF: A ta wizja, ktdrg miates na poczatku budujac sklep oddaje to, gdzie jestescie teraz, czy
sie kompletnie zmienita?
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JB: W wiekszosci oddaje, ale nie jestesmy na koncu. To jeszcze nie. Musisz mnie zapytad za
pare lat, to tak, to wtedy.

GF: A jaka jest wizja koncowa? Zdradzisz? Czy to wewnatrz tylko? ,,Numer 1 w Polsce i na
razie nie na Swiecie”.

JB: Nadal... Nie, nie, nie. Nie na Swiecie. Nie da rady. Ale tak — by¢ Numerem 1 w Polsce. Na
pewno, na tym obszarze utrzymac te pateczke lidera, zdominowac ten sektor. Ale dalej, no
tego to nie moge Ci powiedziec.

GF: | pdiniej bedziecie takim monopolem, jak kiedys byta Telekomunikacja Polska albo
Microsoft. | wszyscy bedga skakac tak jak zagracie.

JB: No dobrze, dobrze, tak tego sobie zycze. Uwazam, ze pozycje mamy znaczacga. To cieszy.
To jest ogromny sukces catego zespotu, kazdego z osobna i wszystkich nas razem, wiec to na
pewno cieszy i taduje akumulatorki, ze sie chce dalej robic.

GF: Tak. Ja sie w ogéle zastanawiam, bo juz troche powiedziates, ze jakbys miat dzisiaj
otwiera¢ Cyfrowe, to pewnie by$ nie otworzyl, bo to chyba jeszcze nie ten moment rynku,
zeby budowac takg marke. Dobrze zrozumiatem?

JB: Tak. Chyba tak. Z elektronikg jest ciezki temat.

GF: A jak bys miat te wiedze, ktoérg masz dzisiaj i zaczynat w tamtym roku — czyli w tym
2003, to szybciej i tatwiej by Ci poszto? Jak to oceniasz? Te cate doswiadczenie, ktére
zebrates przez te 17 lat?

JB: Zdecydowanie. Ale to wiesz, ze umieramy i wtedy méwimy: ,,0 zebym ja to wiedziat za
miodu”.

GF: Okej.

JB: Wiec to na pewno. Zresztg, jesli bym sie przenidst w czasie, no to miatbym wiedze
kosmiczng o pewnych rzeczach, ze ludzie patrzyli by sie na mnie jak na wariata. Wiec to nie,
to pewnie bym mndstwa rzeczy nie wykorzystat, bo to nie bytby czas. Na przyktad zaczynajac,
sklep napisaliémy go sami, bo nie byto gotowych platform, tak wprost.

GF: Tak.
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JB: To tak nie byto. Wiec no, to juz jest cos. Ale, przede wszystkim, na pewno by poszto
szybciej, sprawniej i lepiej, bez jakich$ tam bteddw. Ale na takim polu prowadzenia samego,
normalnego biznesu — nie méwie e-commerce, technologia — tylko biznes, relacje z ludzmi,
zarzadzanie ludZzmi. | w ten sposob. Ustalanie celdw, te umiejetnosci miekkie i tak dale;j.

»T0 jest ogromne doswiadczenie, ktorego nie zdobedziesz w miesigc czy w dwa, na jakims
kursie. Musisz sie potkngc, musisz sie sparzyc, musisz wiedzieé, jak rozpoznawac ludzi.”

Ja poilus set, ze tak powiem, rozmowach rekrutacyjnych czy zatrudnieniu ilu$ tam ludzi, no
to tez mam wiekszg wiedze do tego jak i kogo — ze tak, no to powiem — szufladkowac, tylko
ze do czego sie gosciu nadaje, a do czego nie i z kim chce wspdtpracowad. No to sg takie
rzeczy i to wtedy idzie prosciej tatwiej.

GF: Czyli, z tego co mdéwisz, to troche tak jak w tej przypowiesci chyba biblijnej, a moze to
nie biblijnej. Ze jest bogaty cztowiek i biedny. | biednemu dali te ogromna fortuna od
bogatego, a bogatemu zabrali. Dostat 0. | po 5 latach zrobito sie znowu na odwrét. Tak ze
ten bogaty wiedziat, jak dojs¢ do tej fortuny, ze tak sie wyraze, a biedny przepuscit, bo nie
wiedziat jak tymi pieniedzmi zarzadzac¢.

JB: Moze sie tak zdarzy¢. Moze sie tak zdarzyé, bo jezeli to nagle przychodzi, to mozesz tego
nie udzwignac.

GF: Zastanawiam sie tez, jak duze znaczenie ma taka wiedza, ktérg Ty masz, odnosnie
commerce’u versus troche farta. Gdybys$ miat otworzy¢ teraz nowy sklep, to trzeba wybra¢
branze, w ktorej sigdziesz. | albo sie ma wyczucie — ale tez tam jest szansa na
wygrang/niewygrang, bo to doswiadczenie, ktére masz pewnie by zaprocentowato duzo
bardziej, niz jakby ktos zaczynat jako amator. Nie méwiac juz, ze pewnie tatwiej bytoby Ci
wybra¢ branze, w ktérej miathys otworzy¢ sklep, zeby to w obecnych czasach miato rece i
nogi. Tak?

JB: Tak.

GF: Bo z tego co moéwisz teraz Cyfrowego sklepu bys nie otworzyt.

JB: Wiesz co, to jest zte stowo. Ja kocham to co robie. Fotografia, film to piekna sprawa. Wiec
jesli o te strone pytasz, to tak, moze bytoby duzo ciezej otworzyé. Moze bym byt na tyle gtupi
zebym sie kopat z koniem majgc 50 tys. w kieszeni. To rzeczywiscie, to bym sie kopat z
betonowa Sciang. To w tym sensie. Nie zatozylibysSmy bo na dzien dzisiejszy startowanie ze
sklepem z elektronika, z fotografig no to jest...

Ciekawe jaki ktos ma pomyst na to, zeby zaistnie€. Jezeli jest jaka$ konkretna nisza albo Ty
jestes jakims mega specjalistg w takiej, a nie innej fotografii i cos tam, no nie wiem, no
produkt jest powtarzalny i to jest to jest pewien problem.
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GF: Jarku, powiedziates — ja tak wysnutem, ze jesli miatbys$ otwiera¢ sklep, to pewnie w
jakiejs niszy, z unikalnym produktem, a nie powtarzalnym. No wtasnie, bo teraz na wiosne
wszyscy chca otwierad sklepy internetowe. Wszyscy mowia: ,, Kliknij, kup”. Jesli Ty bys miat
otwierac teraz sklep, to czym bys kierowat? W co by$ wchodzit?

JB: Wiesz co — pewnie w to, na czym sie znam. W to, gdzie mam jaka$ przewage
konkurencyjng. Czyli czesto sg to takie historie, ze ja mam, nie wiem — pienigdze, mam lokal
albo jestem informatykiem, a Ty jeste$ marketingowcem. Albo: ja wiem, jak zatozyé sklep, a
ty tam z tych Chin, Indii czy z Filipin bedziesz $ciggat cokolwiek. Jakie$ tam ciuchy. O w ten
sposob. | taczymy. | wtedy okreslasz, ze ten klient, to bedzie taki i taki. | kto$ moze zrobié
wielkie pienigdze.

Tak jak w Kalifornii byto swego czasu, jakies legginsy do jogi w rézne takie wzory pstrokate.
No sorry, ale nie pamietam nazwy. No i wielka moda, hype, po strasznych dolarach to
kupione i kazdy kto chce sie pokaza¢, to tylko w tym éwiczy. Kupe hajsu zarobili. Nie wiem jak
teraz — czy nadal tak jest? Ale jak tym dobrze zarzadzg, to na cate Stany, na inne kraje.

»Moda, kreowanie. Jest przestrzen, wiec to co potrdfisz, to co czujesz, to co wykrytes i
zobaczytes na innych rynkach, i tam to dziata. Pytanie, czy u nas zadziata. Trzeba
szukac inspiracji. Podroze ksztatcq — zawsze tak mowiono.”

GF: Tak.

JB: Poszerzajg horyzonty, wiec jak najbardziej. Teraz troche gorzej z tymi podrdzami, ale
zachecam. Jest naprawde duzo mozliwosci. Dobrze sie przygotowad, nie rzucac sig, ze po
pierwszej wracam z Indii i méwie: ,A teraz bede to robit i juz zaktadam”. Pierwsze co, to
rejestruje na platformie sklep.

GF: Tak.

JB: Moze tak lepiej, przygotowac sie, policzy¢, sprawdzié¢. Moze poszuka¢ — moze juz jest 10
takich sklepéw. No i jesli nawet jest 10, to sprawdzi¢, co moge zrobic¢ duzo lepiej niz oni.

GF: A myslisz, ze wejscie w taka branze, jak méwisz, bez pieniedzy, w obecnych czasach,
jest szansg? Czy pomimo tego, ze to jest unikalny produkt, trzeba tez miec¢ hajs na to, zeby
ptaci¢ za te wszystkie rézne rzeczy ktoére e-commerce teraz wymaga?

JB: Znacznie tatwiej jest zaczynac z jakims budzetem. No ale te opowiesci, ze miat 3 tys.
ztotych, zatozyt sklep i tak dalej. No tak, fajnie. Tylko zajeto mu to strasznie duzo czasu
pdzZniej. A teraz zajmie tez — jeszcze wiecej. Wiec jezeli ma troche wiecej, to nie przepuscic
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od razu. Ale robienie teraz sklepu po godzinach, bo normalnie jest sie na etacie. No nie. To
jest albo jedno, albo drugie.

GF: Nie wszedt bys w ten biznes?

JB: No, tak $rednio. Nie wiem, moze ktos$ sie nudzi po pracy, czy cos i rzeczywiscie moze
zainwestowad duzo czasu, to nie méwie, ze sie nie uda. Tylko albo stawiasz na jedng karte,
dajesz te pienigzki, oszczednosci i nawalasz, i patrzysz — zadziatato. No to zadziatato, to super.
Nie zadziatato — okej, to wymysl jakos$ inaczej, co$ innego.

GF: Wiasnie, tutaj zaczynamy i teraz...

JB: Nie...

»-..nie mowie, Zze musisz mie¢ milion od razu. Nie! Tego nie chciatem powiedziec, ja
zachecam naprawde do przedsiebiorczosci, do pomystow. Ale przemyslec to, popatrzec¢ na
spokojnie, x razy .”

GF: Skonfrontowac to z innymi, ktérzy sie znaja. Ja czesto mowie dzwonigcym do mnie:
»Wyszukaj fraze e-commerce manager, konsultant, zadzwon do 3. Wydaj tysigc ztotych, 2
tys., 3 tys., jaki tam masz budzet na te konsultacje. Oszczedzi Ci pézniej duzo pieniedzy
niepotrzebnie wydanych, a z drugiej strony skonfrontujesz swoj pomyst z rzeczywistoscia.
Z jedng osoba to bym nie ryzykowat, bo mi sie moze co$ wydawac i moge sie mylic. Ale z3
czy 4, juz mozna.

JB: Jak jestes$ bardzo chory to lepiej pdjdz do 2, 3 lekarzy i wyciggnij Srednig, co Ci jest, zeby
Ci nie wycieli tego, co jest zdrowe akurat. W ten sposéb.

GF: Tak.

JB: | to tak jak mdéwisz. Bo to tak, jak kolega Ci poleca film, zebys obejrzat, ze to super film.
Jesli nie znasz do korica kolegi, jakie on ma tam spaczenie czy po prostu gust, no to tak, to
mozesz sie zanudzié.

GF: Tak. No wtasnie, bo teraz jest tak duza konkurencja. Kazdy ma podobny pomyst na to,
jak robi¢ reklame. Kazdy robi kontent, to co ty Jarku w Cyfrowe. Kazdy robi SEO. Kazdy robi
te rézne rzeczy.
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Ja kiedys analizowatem kanaty YouTube z joga. Ja lubie ¢wiczyc joge. | zauwazytem jedna
rzecz: gwiazda ma strasznie duzo tych wszystkich subskrypcji, druga osoba za nig ma dwa
razy mniej. Kolejna dwa razy mniej. Kolejne dwa razy mniej. By¢ moze na poszczegoinych
poziomach jest tam nie jedna osoba, ale z 2, 3. Ale to widaé, ze to na takich poziomach
schodzi.

JB: Logarytmicznie troszeczke. Nie?

GF: Tak.

JB: Tak jest, ale wiesz, to wynika z ludzi, z natury ludzkiej, ze mamy ograniczong percepcje. lle
znasz marek ekspreséw do kawy? Moze ze 3? Tak?

GF: Tak.

JB: No to, ile mozesz zna¢ kanatéw o jodze. Jak jestes tam jakims fanatykiem jogi, to i jestes
w tym biznesie, ze tak powiem, w tym obszarze — to znasz duzo. Ale dlatego, jak ktos robi co$
dobrze, to juz pdzniej kula $niezna pedzi. Wez zatrzymaj Amazona.

GF: No wiasnie. Tak sobie przypomniatem, ze taki trend jest — wszyscy robimy kursy
internetowe.

JB: No tak, przyspieszyto nieuchronne. To znaczy, to byt trend, ktéry byt, tylko wolniej sie
rozwijat. Pandemia nie tyle, ze zmienita $wiat. Ona przyspieszyta nas o 3, 4 lata pewnie
technologicznie i w réznych rzeczach.

Tak, wszyscy robig kursy online, gdzies, ktos tam styszat, ze kupe pieniedzy na tym zrobit, bo
rzeczywiscie zrobisz ten kurs online na catg Polske, to ci kupi tyle, ze rzeczywiscie mozesz
duzo zarobié. Tylko ze...

GF: Robi sie konkurencja.

JB: Zréb go dobrze.

GF: Tak, ale robi sie konkurencja i teraz tez beda. Takie Cyfrowe bedzie numerem 1, a cata
reszta albo upadnie, albo bedzie ledwo przezywac. Bo kazdy bedzie polecat te najlepsze.

Troche jak — chyba w aparatach tak jest, ze jest wojna pomiedzy Nikoknem a Canonem. |
jesli teraz na przyktad szukatem sobie stuchawek bezprzewodowych do stuchania, to w
morde wszedzie s3 podawane te same modele. Czyli jakis tam model stuchawek: jest
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numer 1, numer 2, to jest ten. | wszystkie takie recenzje podaja tg samag kolejnosc¢ i jak
jestes na 5. miejscu i nizej to sprzedaz jest minimalna.

JB: No tak, akurat stuchawki, chyba az tak sie nie réznig. Bo jezeli dajesz nauszne,
bezprzewodowe i tak dalej, no to tam sg niuanse w réznicach. Prawda?

GF: Tak.

JB: Wiec to nie jest tak jak samochody, bo samochody masz jeszcze tam wyglad i tak dalej.

Oczywiscie stuchawki tez: jak przeguby, kolory i tak dalej. No to jest na pewno trudniej. Tu
jest jeden myk. Pytanie, czy ta sytuacja sie utrzymuje przez dtugi czas. Czy to jest kampania
content marketingowa producenta z ostatnich 3 miesiecy czy 5. Bo przytozyt duzo pieniedzy.
Dat wszystkim influencerom, we wszystkich programach, we wszystkich czasopismach.
Wszedzie, wszedzie, wszedzie, tylko o tym pisza.

GF: Okej.

JB: Albo jest taki bardzo dobry produkt, po prostu.

GF: Tak. Ja zauwazam, e rzeczywiscie, ta lista produktéw Top 10 jest stabilna — w réznych
branzach widziatem.

Tak sobie teraz mysle, ze wiasnie z kursami czy tymi wszystkimi trendami tez mamy Top 10
sklepow. Jesli pomyslimy o elektronice, o aparatach, to pewnie bedzie Cyfrowe. Ja
przyznaje — wiecej nie znam. Ale jak méwimy o elektronice to jest RTV AGD, Media Expert i
pewnie jeszcze 2, 3 sklepy, a mniejszych juz nie znamy. | ta Swiadomos¢ marki zaczyna
miec znaczenie.

JB: No tak, jezeli one sg porédwnywalne, no to, to sorry. Tutaj dochodzimy do tego, co
wymienites.

»Zauwaz, ze ten stawetny omnichannel — ukute okreslenie, to jest to, ze to sq marki znane z
realu. | wtedy one sq mocne w Internecie.”

GF: A Ty nie idziesz w omnichannel?

JB: Ale ja mam 5 sklepdw stacjonarnych. | to mowie, pierwszy byt w 2008. Pdzniej tam co
roku czy co 2 pojawiat sie kolejny, w miare mozliwosci finansowych. Sg rentowne, mozna by
zaktadac nastepne, no ale masz pandemie, masz przyspieszenie e-commerce’u, no i takie:
,Na co tu wydad pienigdze?”. Znowu te priorytety.
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GF: Tak.

JB: Tak srednio teraz z otwieraniem sklepow i to fotograficznych, na zmniejszajgcym sie
rynku.

GF: No wtasnie. A jeszcze — moéwisz, ze jestes numer 1, w Cyfrowe, ale z tego co widze, to
ceny masz takie, bym powiedziat na poziomie wszystkich innych sklepéw. To chyba nie
mozesz sobie zaszale¢ pomimo wszystko z cenami i podnie$¢ ceny o 15% w stosunku do
innych. Co?

JB: No nie, nie. To jest elektronika, to jest mocno poréwnywalne i nie. My staramy sie od
samego poczatku nie walczy¢ cena.

GF: Okej.

JB: No niestety nasi konkurenci robig nam duzo, ze tak powiem, probleméw, bo sie o
ztotowki potrafig ktdci¢ na Ceneo czy cos. No to taki — nic sie nie mozna nauczy¢ przez tyle
lat, ze tak powiem, zeby czyms$ innym powalczyé, wiec ta cena jest.

»Wiadomo w Polsce cena jest istotna. Teraz, w czasie kryzysowym jeszcze bardziej. Wiec to
jest trudny temat. Jak masz produkt tak poréwnywalny w catej Europie czy Azji, to jest
wazna: cena, cena, cena, a dopiero pozniej dostawa, pewnosc zakupu i inne rzeczy.”

GF: Okej, no ale macie zmierzone: ,lle mozemy odstawac od tej najnizszej ceny, zeby nie
straci¢ klienta”?

JB: Tak, tak. Na przyktad w kryzysie zmniejsza sie ta réznica, ze jak kto$ da wiecej pieniedzy
za to, ze kupi u nas versus jaki$ konkurent, no bo mniej pieniedzy, bo jest jeszcze wieksze
wyczucie.

Jak jest koniunktura wieksza, to ta przestrzen rosnie. Ale to nie sg jakies wielkie réznice. To
te 10, 15%, to jest kosmos. To my tyle normalnie nie zarabiamy.

GF: Tak. Méwites do 10% marzy. No to przy odziezowce, ktéra ma 50, 30-50%, jak nie
wiecej, przy wiasnych markach. A tak z ciekawosci, tak mi przyszto — macie takie systemy,
ktore pozwalajag Wam oceni¢ czy ta cena jest okej? Czy, ze warto na przyktad, jesli
zmniejsze o 2 zlote, to sprzedaz mi sie zwiekszy 2 razy?

JB: Niby takie systemy istniejg i tak dalej, ale to jest taka tylko predykcja.
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GF: Okej.

JB: Startowaty do nas jakies$ takie firmy zachecajac, ze sprzedajcie sie na Amazon i podaja
jakies takie kosmiczne prognozy, ze sie Smialiémy, ze tak powiem, do rozpuku. Jak to mowig?
Miliarderami bysmy byli. Troche sie btaznig, ze: ,, Wtasnie tutaj my wpuscilismy w system. To
przy Waszej cenie sprzedacie tyle i tyle”, wtasnie na Amazonie. Wiec, no to tam wszystko
miedzy bajki wiozy¢.

Oczywiscie to datoby sie, jesli masz dane. Kiedys Allegro na przyktad dawato dane, a propos
sprzedazy. Jesli masz dane to mdgtbys te predykcje zrobi¢, a tak, to jest wyssane z palca teraz
troche.

GF: Ale chyba dalej daje dane? Nie wiem czy doktadnie.

JB: Daje, nie daje, zaraz przestanie dawac. Jako$ tak. Cos tam tak byto. Kiedys$ Allegro szeroko
dawato, pdzniej zakrecito kurek. Nie wiem, ze tak powiem, wnuk prezesa czy ktos tam tylko
miat dostep, czy na licencji, czy jakos, a teraz sg zapowiedzi, ze wszystko — juz nie bedzie,
koniec tematu.

GF: Ostatnio kolega mi pokazywat, ze TradeWatch juz nie moze mie¢ danych, ma tylko
historyczne. A jest jakis Trade Analytics, zrobiony przez Allegro, tylko podobno nie ma
wszystkich danych i jest duzo trudniej. Trzeba sie klikaé, zeby dostac te same dane co w
tamtym.

JB: No to jest to. | zaraz bedzie kosztowat.

GF: To juz kosztuje duzo.

JB: Kolejny biznes.

GF: Tak. Tak jest. Tak sie zastanawiam. Nie walczycie ceng, znaczy ceng/nie ceng, bo to
trzeba mie¢, jak uwazam, takie na rozsagdnym poziomie ceny, zeby z jednej strony nie
walczy¢ cena.

JB: Takiego, zeby wstydu nie byto.
GF: Tak.
JB: Tylko, ze jak kto$ kupi nas i powie, ze u nas kupit, to nie bedg sie z niego Smiali, ze tak

drogo.
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GF: Tak.

JB: To takich rzeczy u nas nie ma.

GF: No wtasnie. Dajecie pewnos¢ istnienia. Jak kto$ chce kupi¢ u kogos o 50 ztotych tanie;j,

w zaleznosci od sprzetu, to podnosi ryzyko. U Was ptaci sie za te pewno$é, ze bedziecie
jeszcze za te kolejne 17 lat przynajmniej.

JB: Tak.

GF: Tak sie zastanawiam, co wedtug Ciebie jest najtrudniejsze do skopiowania przez
konkurencje? To co Wy macie.

JB: Marka.

GF: Marka.

JB: Marka, kultura organizacyjna.

GF: Wewnatrz tego, jak tym zarzadzacie? Tak?

JB: Tak, ale ona ma wptyw na wszystko.

GF: Tak.

JB: Jak sie podejmuje decyzje? Jak sie traktuje klienta? Jakie sg wartosci? Warto$ci mozesz
opublikowac na stronie internetowej, kwestia jakie jest zinterpretujesz.

GF: Tak.

JB: Jak je bedziesz wyrazat w zycie? To ta unikalna tkanka. To jest jak pajeczyna.

GF: Tak.
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JB: To jest tak samo, jak widzisz firme i patrzysz: robig to, robig to, ale nie wiesz, dlaczego. To
jest, ten — Simon Sinek ,,Why”.

GF: Tak.

JB: Nie zawsze mdéwig wprost: ,, Why”.

GF: Dlaczego to robig. A moze to po prostu ma wiekszy sens, jak to robig, to jeszcze na
czyms$ innym wygrywaja albo jeszcze z jakiegos powodu.

JB: No oczywiscie, sg przeciez firmy. Przy duzych przedsiebiorstwach to sie analizuje, ze robig
to i to, bierzesz jakie$ informacje z wewnatrz czy cos. | myslisz co oni zrobig? Dlaczego to
robig? Gdzie oni widza? Co to z tego bedzie?

GF: Tak.

JB: Czy jak otworzyli sklep to otworzg 1007 | tak dalej...

GF: No witasnie.

JB: Bo to jest tak, ze...

»Strategie tez trudno skopiowad, jezeli ktos nie przyjdzie i nie wykradnie tej informacji. Ty

widzisz tylko efekt korncowy.”

GF: Tak.

JB: Widzisz, ze zatozyt sklep. O! To zatozy na pewno jeszcze 10. A nie prawda —on tylko 1, bo
miat za darmo lokal — nie wiem — wymyslam.

GF: Na przyktad. Sq r6zne powody. Tak jakby tych innych rzeczy sie nie widzi. To tez jest
tak, ze z tego co méwisz, to nawet jak widzimy, to co ktos robi, nie widzimy tego procesu.

Ostatnio dyskutowatem z moim bratem na temat sledzenia i robienia tego samego co
robig influencerzy. Na przyktad dostajemy proces jak cos zrobic. | ze méwig wszyscy, Ze jak
Ci nie bedzie wychodzi¢, to bedziesz sie uczyt na btedach. Ale ci najlepsi ucza sie na btedach
szybciej i lepiej, niz ci ktorym nie idzie. Bo pewnie jak startowates, to takich sklepéw jak
Wasz to byto sporo. A przetrwali nieliczni w tej branzy.
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JB: No po drodze, tak. Po drodze byto kilka, to prawda. Wiec, niektérzy nie tyle zrobili
porazke, co po prostu, tak wyszto. Niektorzy odpadli w przedbiegach, a niektérym — nie mieli
takiego zamiaru. Albo sie sprzedali, albo po prostu, jak byty juz mniejsze pienigdze, to juz sie
nie chciato. Nie tyle, ze padli, tylko podjeli takg decyzje i to tez trzeba uszanowad.

GF: Tak. Odwazna decyzja.

JB: Tak rézne sg losy tego.

GF: Jarku, bede tak powoli zmierzaé do konca. Powiedz mi czy poradzitbys stuchaczom
jakies zrodta, odnos$nie commerce’u, strategii firmy i tak dalej? Gdzie mozna sie czegos
ciekawego dowiedziec¢?

JB: A propos e-commerce’u. Kurcze, tyle tych miejsc jest. Wiesz co, nawet choéby podcasty:
,Practical Ecommerce” czy ,Internet Retail” robi tez cos. Ale to sg artykuty, jakies takie
krotkie rzeczy.

Ja jednak bardzo ufam ksigzkom. Moze nie tyle ksigzki o e-commerce, bo az tak za wiele to
nie ma, takich stricte. No jest tam ,,Biblia e-biznesu” czy czegos takiego — to tak — warto na
poczatku to przeczytad. Jak ja to czytam, to okej. No fajne, fajne, ale w zasadzie, to jak bym
sie spigt to pewnie bym sam napisat jak bym miat czas. Czy tam z kolegami. Ale to sg
wartosciowe rzeczy dla kogo$, kto zaczyna czy ma mniejszg wiedze. Wiec na pewno tak.

»Ja mocno wierze w ksiqzki, bo to nie jest tak rzucone — wiesz: ,Five minutes to read”, jakis
artykut po tepkach walniety, no i co z tego wyniesiesz? Jezeli zaczynasz od zera, to
rzeczywiscie ksigzka Ci otworzy oczy.”

GF: Tak.

JB: Ale tak naprawde, to prawdziwa ksigzka czy dogtebnie ruszony temat, to dopiero zostaje
w gtowie. Jest od A do Z poruszony, wiec to. | to juz wszelkie ksigzki czytam: o zarzgdzaniu i
niezarzgdzaniu, wyznaczaniu celdow — to przy prowadzeniu biznesu. Tak? O samym e-
commerce’sie, nie ma tego duzo. To jest tak zmienne, ze zanim to zrobisz, to za dwa lata nikt
tego nie bedzie kupowat juz.

GF: Okej. A ktora ksigzka Cie poruszyta w tym roku?

JB: Ktdra poruszyta mnie? Ale mnie zaskoczyte$. Tyle czytatem tego. Nie no, poczekaj, bo to
bedzie efekt Swiezosci, jak mnie tak zaskoczytes.
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Przeczytatem — moze dosyc¢ ciezka, ale: ,,Dobra strategia, zta strategia”, Rumelt. To jest stara

pozycja. To juz nascie lat chyba ma, ale o strategii, o podejsciu do strategii. Jeszcze do niej

wracam, bo w tym roku czytatem i jeszcze wracam w kwestii takiej refleksji.

GF: Tak, tak.

JB: To to. Nie jest to jakis tam Biaty Kruk i tak dalej. Ale tez w tym roku czytatem klasyke:
,The innovator’s dilemma”.

GF: Tak.

JB: To na poczatku troche ciezkie do przebrniecia, ale rzeczywiscie to jest tak odkrywcze — ze

managerowie robig dobre i wtasciwe rzeczy, a mimo wszystko mogg potozyé firme. To jest

analiza, a propos distractions. Te innowacje przerywajgce tok rozwoju.

GF: Tak.

JB: Disruptive innovation — te rzeczy. | to byto dla mnie takie, ze rzeczywiscie ta ksigzka jest

na Top 10 wielu CEO. | to warto naprawde przeczytac. Troszeczke na poczatku naukowo. Tak

akademicko wymeczona, ale rzeczywiscie tam sg rzeczy naprawde odkrywcze.

Ty wszystko robisz dobrze, tak jak powinienes robi¢, a mimo wszystko ktadziesz firmy. Bo
wjechates na kolizyjng wiasnie z innowacjg, ktérej nie rozpoznates odpowiednio. | tam sg
Swietne, podane sposoby, jak sie przed tym bronié. Ale to tez jest pozycja sprzed —
osiemnastu lat? Czy co$ takiego?

GF: Ja mam wrazenie, ze nie warto czytac ksigzek o firmie z tego roku, bo tych ksigzek
wychodzi teraz multum. Kazdy pisze swojg ksigzke. Tak naprawde trzeba szanowac ten
czas.

JB: No wiesz co, ksigzki teraz to sg tez troche jak content marketing.

GF: Tak.

JB: Nie tylko zarabiasz. Niektdrzy nie chcg zarabiaé, ale content marketing, ze jak ktos juz
napisat ksigzke, to jest gosc¢. To jest ekspert w swojej dziedzinie i troche tak jest.

GF: Tak.
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JB: Kiedys to byto, ze jak ma bloga i pisze madrze, to jest ekspert. Teraz wszyscy majg blogi,
no to musisz napisac ksigzke.

GF: Tak. | kanat YouTube.

JB: Ale nie deprecjonuje. Nie chciatbym tu deprecjonowad, bo naprawde s3 niektdre takie.
Zalezy kto jest odbiorcg, bo jezeli jest temat, ktdry liznie po powierzchni, ale dla niektérych
moze otworzyc oczy.

GF: Tak. To jest, jakby wida¢ trend. Ja mysle, ze tu bedzie tez nastepowac pewnego rodzaju
konsolidacja, ze pewnych autoréw jest bardzo duzo. Tak jak w podcastach, jest od groma.
Wychodzi bardzo duzo podcastow. Jak kiedys byto tatwo pozyskaé stuchaczy, pomimo
tego, ze byto mato. Teraz przy tej ilosci konkurencji, zdoby¢ stuchaczy jest duzo trudniej,
niz kiedys$, pomimo tego, ze jest ich duzo wiecej. No bo wszyscy sie skupiajg wokét tych
Top 10. S3 te: Top 10, Top 100 podcastéw w Polsce i tak dale;j.

Dobra, ale tak koriczac juz — na koniec — Jarku, czego Ci zyczy¢ w nadchodzacym roku?

JB: W tym roku? Zeby$my go zakorczyli tak samo dobrze jak w 2019.

GF: Okej. A w kolejnym roku?

JB: Bo 2019. byt najlepszy, jesli chodzi o wyniki i przychdd. Pandemia tutaj nas poturbowata.

GF: Tak?

JB: Bo jednak sprzedajemy drogie rzeczy, nie wszyscy tego potrzebujg. Nasi klienci —
fotografowie czy $lubni, czy na eventach — no nie majg roboty.

GF: Tak.

JB: Wiec to wiadomo.

GF: Jest przyciecie. Tak. No to przykro mi. Mam tez klienta, ktéry ma outdoor i tez w gory
za duzo ludzi tez nie pojedzie, zeby kupowac.

JB: Tak, tak.
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GF: To nie jest tak, ze caty e-commerce przeciez zyskuje. Niektdrzy tak, niektdrzy nie.

JB: Dokfadnie i dobrze, ze o tym mowisz, bo to tak sie wszyscy zachtysneli, ze tam plus 50%.
No tak, jak sprzedawates tysigc ztotych rocznie, to teraz 50% jest bardzo prosto zrobic.

GF: Tak. Ja na przyktad czesto powtarzam, ze commerce rosnie, ale ja nie wiem czy to
dobrze dla mojej firmy. Bo ja nie wiem. Tak jak Ty obserwujesz, ze sie zmienia rynek, to ja
tez widze zagrozenia. Widze zagrozenia w réznych opcjach.

To w takim razie zycze Ci, zeby ten rok réwnie dobry byt jak poprzedni, a kolejny byt réwnie
owocny, jak poprzednie 2.

JB: Dziekuje Ci bardzo. Dziekuje Ci bardzo za zaproszenie, za mitg rozmowe. Bardzo sie
ciesze.

GF: Dzieki wielkie.

JB: Wszystkiego dobrego.

GF: | do ustyszenia.

JB: Dzieki, czes¢.

GF: To juz koniec. Z tego co widze, to osoby, ktére sg w tej branzy dtugo, powtarzaja to
samo. Teraz bardzo trudno wej$¢ bez pieniedzy w rynek e-commerce. Po prostu on sie
zapetnit, a tam, gdzie jest petno, trzeba wywalczy¢ swoje miejsce wsrod graczy, ktorzy juz
tam sie osadzili. A to wymaga srodkéw czasowych i pienieznych.

A co dla Ciebie byto kluczowe w tej rozmowie? Podzielisz sie komentarzem na Facebooku,
na YouTubie? Zapraszam.

A na koniec ponownie zapraszam do zapisu na nasz newsletter z ciekawymi newsami z
catego swiata. Tez na tej samej stronie rozmowynazapleczu.pl.

Do ustyszenia. Cze$¢!
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