Rozmowy na Zapleczu #30
Reaktywacja marki Kubota — dlaczego im sie udato? —
Joanna Kwiatkowska

Czes¢! Nazywam sie Grzegorz Fratczak. A to jest podcast "Rozmowy
na zapleczu", w ktdrym wraz z wtascicielami sklepéw internetowych
i e-commerce managerami zgtebiam tajniki prowadzenia biznesu w
sieci. Szczerze, bez pudrowania rzeczywistosci i po ludzku, bo to
ludzie sprzedaja, ludzie kupuja i ludzie pracuja, zeby to wszystko
sprawnie dziatato. Zapraszam!

Czesc¢! Kto z Was kojarzy marke Kubota? Podpowiedz: stawetne klapki z lat
90., a do tego reklamdéwka Biedronki. Kojarzy ktos? Jesli nie, to dzi$
przyblizymy historie tej marki i jej ponowne narodzenie w 2018 roku.
Gosciem tego odcinka jest Joanna Kwiatkowska, jedna z osob tworzacych i
zarzadzajacych, ktdrg wypytatem o to jakie plusy daje reaktywacja marki?
Dlaczego e-commerce? | dlaczego im sie udato? Bo znamy przeciez przypadki,
ze taka reaktywacja nie wychodzi i konczy sie tylko na wielkich stowach.
Bedzie wiec mowa o nietypowym marketingu, o liczeniu optacalnosci
pomystu, a takze o tym, jak dopasowac produkt do potrzeb klientow.

Ale zanim zaczne, to bardzo gorgco zachecam Cie do zapisania sie na
newsletter na stornie rozmowynazapleczu.pl. Dzieki temu, zaden nowy
odcinek podcastu Ci nie umknie, a dodatkowo dostaniesz najwazniejsze
newsy z prasy o e-commerce i ze $wiata, i nie tylko. Zapraszam na
romowynazapleczu.pl, a teraz do stuchania.

Grzegorz Fratczak: Czesc¢ Joasiu!
Joanna Kwiatkowska: Czesc.

GF: Spotykamy sie tuz przed swietami i bedziemy rozmawiac nie tylko o prezentach, ale tez
o klapkach, ktére mogg by¢ prezentami na swieta. Prawda?



JK: Jak najbardziej.

GF: Drodzy stuchacze, jesli jeszcze nie macie klapkéw, chociaz wydaje mi sie, ze juz
bedziecie po $wietach, to pamietajcie — klapki nie tylko dobre na prezenty swigteczne, ale
tez i z okazji walentynek. Predzej na walentynki sie zatapiemy pewnie. Jakis kolor na to
swieto polecasz?

JK: Mysle, ze nie trzeba wskazywaé, ktéry kolor jest odpowiedni. Mysle, ze kazdy kolor jest
odpowiedni, jesli s dostosowane do preferencji obdarowywanego.

GF: Joasiu, tak znienacka zaczelismy. Joasia — wspotpomystodawczyni — jesli to moge tak
nazwac.

JK: I wspdétwiascicielka.

GF: Tak. | wspotwtascicielka reaktywacji Kuboty. Kubota — nie wiem, czy to sie odmienia w
ogoéle?

JK: Moze by¢ Kuboty, jak najbardzie;j.

GF: Powiedz mi, Joasiu, gdyby$ mogta naszym stuchaczom tutaj powiedzieé¢, czym sie
zajmujesz w Kubocie?

JK: Obecnie, zajmuje sie gtdwnie e-commerce’em. Odpowiadam za wszystkie procesy, ktore
dziejg sie w sprzedazy detalicznej — B2C. Zajmuje sie réwniez administracjg IT catej naszej
organizacji. Dbam tez o procesy systemowe, informatyczne oraz odpowiadam za procesy
detaliczne logistyki B2C. W jakis sposdb oczywiscie tez B2B, poniewaz jest to ze sobg
zwigzane. Natomiast pod wzgledem obstugi logistycznej, magazynowej gtdwnie B2C.

GF: Okej. | powiedz mi, bo 2 lata temu reaktywowaliscie marke, czyli startowaliscie od 0, a
teraz, jesli mozesz zdradzi¢ cos, zeby nasi stuchacze mieli jaki$ kontekst, gdzie jestescie ze
swoim biznesem. Oczywiscie, nie zdradzaj supertajnych rzeczy, bo to wiesz — caty swiat
ustyszy i konkurencja. Wiec...

JK: Tak. No dbamy o powiedzmy jakie$ tam know-how i tajemnice biznesu, bo moze ludzie
majg am skrajne wyobrazenia o Kubocie. Niektérzy myslg, ze jestesmy wielkg korporacja.
Natomiast obecnie zatrudniamy 15 oséb, tacznie z biurem i magazynem. W momencie, kiedy
jest wiekszy ruch w sprzedazy detalicznej albo jakis roztadunek kontenera, na przyktad, to
liczba wzrasta do 20 osdéb, ale nie trwa to dtuzej niz tydzien, dwa. Natomiast 15 oséb, to jest
taki core.



2 lata temu startowalismy od 4 oséb, ktére robity wszystko, ale wiadomo, ze tez w mniejszej
skali. Startowalismy z jedng kategorig klapkéw — Klapkdéw Premium — recznie wykonanych w
Polsce. W zesztym roku, péttora roku temu dotozylismy kultowy model ,Rzep”, a teraz
jestesmy na poziomie 14 réznych kategorii klapkow. Wiec tak to wyglada, jesli chodzi o
asortyment.

Nie sprzedajemy jedynie klapkdw, ale rowniez: skarpety, t-shirty, akcesoria, czapki, tego typu
rzeczy, poniewaz jest to — po pierwsze: fajne. Fanowskie produkty, ktére uzupetniajg te
gtéwng kategorie klapkdéw. Po drugie: nie zamykamy sie tylko na klapki. W przysztym roku
planujemy poszerzenie jeszcze asortymentu o odziez: t-shirty, bluzy, dresy, krotkie spodenki i
taki mocno , najntisowy” styl. Tak to wyglada.

Jesli chodzi o e-commerce, to w tym roku, do korica listopada notowalismy ponad 0,5 min.
uzytkownikow. Mysle, ze jest to catkiem niezty sukces. Zaczynalismy od okoto 200, 300 wizyt
dziennie, teraz kiedy jest jakis pik, jest to juz okoto 10, 11 tysiecy uzytkownikéw w ciggu 24
godzin.

GF: To juz catkiem niezta ilos¢. Mozna niezle ,,nasprzedawac” klapkoéw, ze tak sie wyraze.

JK: Tak. Wiadomo, ze tutaj rowniez dbamy o odpowiednio wysokie wspdtczynniki konwersji,
o fajne utozenie i banerdw na stronie, i produktdw na stronie. Ostatnio zrobiliSmy matg
rewolucje, jesli chodzi o utozenie, o kompozycje koloréw, poniewaz w samej kategorii
Klapkdéw Rzep mamy ponad 30 réznych koloréw. W przysztym roku chcemy jeszcze bardziej
to rozszerzyé.

W kategorii Klapkédw Basenowych Basic, ktore premiere miaty w lutym tego roku, mamy
bodajze 12, 15 koloréw, wiec mozemy juz tadnie to wszytko komponowac obrazami,
zestawieniami kolorystycznymi, zeby atrakcyjnos¢ wizualna wzrastata.

Dlaczego poszerzenie asortymentu rozmoczynanie biznesu — szasunki mbudzetu
marketingowego

GF: To jest takie zaskakujace, ze w sumie od jednych Klapkéw z Rzepem, doszliécie do tak
szerokiego portfolio. Kto byt pomystodawcg zwiekszania tego asortymentu? Samo wyszto,
czy klienci powiedzieli, czy Wy mieliscie nasiadowki i mysleliscie, co tam zmieniac?

JK: Historia jest dosy¢ ciekawa. Moze powiem na poczatku o tym, jak to sie zaczeto. My sie
znalismy jako przyjaciele wczesniej, natomiast podczas pewnej imprezy, po prostu,
usiedliSmy i to stowo klapki u nas sie od 2016-, 2017- roku jako$ w rozmowach przewijato.
Poczatkowo stwierdzilismy, ze moze zrobimy co$ bardzo innowacyjnego, w postaci klapka z



wymiennymi paskami i to troszke sie nie udato. Usiedlismy do Excela, zrobilismy jakies
budzety marketingowe dla nowej marki. No, budzety — bardzo kolokwialnie méwigc — nas
przerosty i stwierdzilismy, ze nie ma sensu.

GF: Jesli moge Ci tu przerwac - skad wiedzieliscie, ze te cyfry sg rzeczywiste, i ze dobrze to
wtedy policzyliscie?

JK: Zrobilismy dobry research rynku. Mamy réwniez znajomych, ktérzy majg wtasne marki
odziezowe. Niektérzy produkujg w Polsce, niektdrzy produkujg albo w innych krajach Unii
Europejskiej, albo na Dalekim Wschodzie, wiec jakies tam rozeznanie mielismy.

»Wazielismy pod uwage kazdy kanat marketingowy, ktorym mozna dotrzec do klienta.
Stwierdzilismy jednak, ze bez nagtosnienia prasy, niczego nie osiggniemy. Usiedlismy wiec
do Excela, spisalismy te wszystkie liczby. Niestety suma wskazata na to, ze

powinniSmy inaczej myslec.”

GF: Wiesz co? Bo z tego co méwisz, czyli po pierwsze: podliczyliscie caty AdWords,
Facebook i tak dalej, i stwierdziliscie: ,No bez zbudowania marki, to bedziemy takim...
Bedziemy powoli rosna¢, kroczek po kroczku”. | potrzebowaliscie media — tak? |
dorzucili$cie do tego media, zeby zbudowaé marke — tak? | wtedy sie przestato to optacac...

JK: Dorzucilismy media, jakies portale. Ale przede wszystkim nie byliSmy pewni skutecznosci.
W momencie, kiedy wiadomo, ze klapki z wymiennymi paskami sg innowacyjnym, bardzo
Swiezym i ciekawym pomystem, ale zeby by¢ ciggle na fali, trzeba wprowadzac¢ na okragto
co$ nowego. Nowy design albo wtasnie nowe ulepszenia technologiczne w klapku —
jakkolwiek absurdalnie to brzmi. Ale to byto juz rozwigzanie, ktére nie byto
zaimplementowane co najmniej w Europie. Byty na Swiecie i sg chyba jeszcze produkowane
japonki z wymiennymi paskami, poniewaz jest to o wiele tatwiejsze do zaimplementowania.
Natomiast, jesli chodzi o taki jeden, jedno-paskowy klapek, to jest to dosy¢ ciezkie, poniewaz
nie oszukamy fizyki. Mielismy takie wpusty z boku, ktére byty mocowaniami podeszwy
dziatajgcymi na zasadzie magnesu. No ale niestety, nie byty wystarczajgco wytrzymate.

Wracajgc do tego, w jaki sposdéb powstat pomyst Kuboty — na wspomnianym spotkaniu
usiedliémy i zastanawialiSmy sie co robi¢ dalej? Czy w ogdle robié te klapki? Stwierdzilismy,
ze tak. Ale w jaki sposdb? No i stwierdzilismy, zastanowiliémy sie, jaka jest najpopularniejsza
w Polsce marka klapkéw albo rozpoznawalna. No i padto wtasnie stowo Kubota.

Na poczatku, byto to dla nas nieosiggalne, ale na drugi dzien usiedlismy i sprawdziliSmy w
urzedzie patentowym do kogo nalezy znak towarowy. Odezwalismy sie do wtascicieli i
uzyskaliémy licencje na znak towarowy. No i podjelismy decyzje, ze zreaktywujemy marke.

Zrobilismy prototypy Klapkéw Premium, ktére nadal mamy w sprzedazy. Sg to klapki recznie
produkowane, w Polsce. Ze skory naturalnej, wiec wszedzie tam, gdzie stopa dotyka klapka



jest skdra naturalna. Niesamowita wygoda potaczona z wytrzymatoscia i jakoscia. Po
pierwsze: prototypowalismy dtugo, zeby nie wyszedt jakis klops produkcyjny.

GF: Tak.

JK: Po drugie: po prostu chcielismy dowiez¢ jak najwyzszg jakos¢ do klienta. Uruchomilismy
sprzedaz w czerwcu 2018. Spotkato sie to z mieszanym odbiorem. Niektorzy ucieszyli sie, ze
marka sie zreaktywowata. Ze marka, ktdrg niektérzy pamietajg z dziecifistwa, a niektdrzy
tylko styszeli po raz pierwszy, robi cos takiego w Polsce. Bo rzeczywiscie niewiele firm
decyduje sie na produkcje w Polsce.

Z drugiej strony byli fanatycy marki, ktorzy uwazali ,,Rzep” tylko i wytgcznie za jedyny
produkt Kuboty i za jedyng spuscizne. Musielismy wiec odpowiada¢ wobec jednej i wobec
drugiej strony. Szczerze méwiac, z perspektywy czasu wydaje sie nam, ze chcieliSmy z tej
marki zrobi¢ taka zbyt wysokg pétke. Za bardzo Marke Premium.

»Teraz to wiemy, i od tamtego czasu, praktycznie co miesigc mielismy nowy feedback i od
kazdej grupy klientow, i od réznego rodzaju branzowych specjalistow, Zze powinnismy sie
bardziej otworzyc. Przede wszystkim, nawet nie pod wzgledem komunikacji. Pod wzgledem
komunikacji zawsze staralismy sie docierac do kazdej grupy wiekowej i do kazdej pfci, pod
wzgledem demograficznym. Natomiast, jesli chodzi o produkt, to stwierdziliSmy, ze
musimy wyjsc szerzej i przede wszystkim poszerzyc asortyment.”

Po niespetna roku dziatania, skontaktowalismy sie ponownie z wtascicielem znaku
towarowego. Byt to Wiestaw, ktdry w latach 90. sprowadzit pierwsze Kuboty do Polski.
Doktadnie w 94. roku, wiec teraz w 2020. roku marka obchodzi juz 26 urodziny.

GF: Tak, tak.

JK: Mysle, ze niewiele marek na polskim rynku jest sie w stanie pochwalic takg
dtugowiecznoscia. Tak wiec potgczyliSmy sity z Wiestawem Michalskim i z jego Zong Dorotg,
ktdra rowniez razem z nim w latach 90-tych sprowadzita pierwsze Kuboty do Polski. Robili to
sukcesywnie do konca lat 90. Zaczeli z nami wspdétpracowad. Bardzo im sie podobato, to co
robilismy od momentu reaktywacji. No i stwierdziliémy: , Okej. Potgczymy sity”.

Wiestaw wszedt jako inwestor, troszke nasz mentor. Wprowadzit przede wszystkim bardzo
duzo know how, jesli chodzi o handel z Chinami, o kontakty, bo nie wiem, czy wszyscy wiedzg
—do Chin nie da sie tak po prostu wejsc i skontaktowac sie z jakimkolwiek posrednikiem i
zaczgc¢ kupowac duze ilosci, w dobrych cenach — przede wszystkim.



Tak wiec troszeczke sie Smiejemy, ze w momencie, kiedy Wiestaw wchodzi do jakiejs$
chinskiej fabryki, to rozktada sie czerwony dywan przed nim i wszyscy go znajg i dajg przede
wszystkim tez atrakcyjne ceny za bardzo dobre jakosciowo produkty. Niektérzy mogg sie
Smiac¢ w kontekscie tej jakosci — to zestawienie Klapki Rzep i jako$¢, ale my przede wszystkim
poprawilismy jakos¢ tych Rzepow, ktére byty produkowane w latach 90. Poprawita sie jakos¢
gabki. Poprawilismy szycie, kontrole jakosci, rodzaj rzepa. Sg to naprawde malutkie
elementy, ktére zmieniajg i ulepszajg dany produkt.

GF: Dla mnie jest to niesamowita historia, ze Wy zaczeliscie od czegos, czego wielu nie
robi, czyli od analizy. Czyli, na poczatku w ogdle mieliscie pomyst na inne klapki, ktore
bedg superinnowacyjne, ale po obliczeniach sie okazato, ze: ,Hello! Chyba nie!”

JK: Tak.

GF: | tak sie zastanawiam, czy tez tak samo przeliczyliscie reaktywacje marki Kubota i to sie
gdzie$ tam ztozyto bardziej. | gdzie byta réznica?

JK: Rdznica byta taka, ze po pierwsze: to Kubota.

GF: Okej.

JK: Po drugie: mieliSmy bardzo dobry produkt, ktdry jakoscig nie odbiegat od klapkéw
produkowanych recznie we Wtoszech albo w jakimkolwiek innym panstwie Europy
Zachodniej, za ktéry trzeba zaptacié¢ nieraz w okolicach 500-, 600-ztotych. Po trzecie: nie
widzielismy takich klapkéw — dokfadnie tak skonstruowanych. Jesli gdzies widzielismy, to
byty takie rzeczy craftowe, rzemieslnicze, w edycjach limitowanych. Natomiast my zrobilismy
w pierwszym sezonie bodajze 15, 20 réznych wzoréw, w tym kolekcje na Mistrzostwa Swiata,
bo w 2018 roku byty Mistrzostwa Swiata w Pitce Noznej. Mieliémy taka linie limitowang MS —
tak jg nazwalismy.

GF: Tak.

JK: | byty tam takie napisy, na przyktad: ,Sebix”, ,Grazynka”, flaga Polski. | ludzie to bardzo
ciepto przyjeli. Natomiast, do dzisiaj, hitem sprzedazowym sg ztote Kuboty. Mamy pasek,
ktory jest wykonany ze ztotej skéry ekologiczne;j. | do dzisiaj cieszg sie bardzo duzym
powodzeniem. Jest to bardzo dobry, prezentowy produkt, poniewaz jest to takie
zonglowanie troszeczke sentymentami do marki i tez dla ludzi, ktérzy Kubote kojarzg ze
stabo jakosciowym obuwiem na rzep lat 90. versus bardzo wysoko jakosciowym produktem
ztotym i jeszcze z XXI wieku.

GF: Ja mam takie wrazenie, ze ten produkt jest dla takich ludzi, ktérzy chca sie ociera¢
troche o taki — nie wiem, jak to nazwag, taki...



JK: Luksus.

GF: Taki, moze luksus, ale tez takie potaczenie jak ja pamietam, jak mam w gltowie: klapki i
skarpetki, w ktérych kiedys tam chodzili dresiarze — ze sie tak wyraze. A teraz sie okazuje,
ze to mozna potraktowac z przymruzeniem oka do obecnej mody. | duzo ludzi w tym
chodzi, zeby pokazac sie. Nie mowiac juz o stawetnym turyscie, ktory wspinat sie w
Zakopanym na gore z reklaméwka Biedronki, w klapkach. Nie wiem, czy to byty Kubota,
czy inne.

JK: Tak. To byty Kubota. To byty klapki Kubota, z reklaméwkg Biedronki, w skarpetach i w
koszulce ,,zonobijce”.

GF: Tak. Ale to bylo jeszcze przed Wasza reaktywacjg, rozumiem?

JK: Tak, tak, jak najbardziej. Ten mem jest chyba z okoto 2010 albo 2011 roku. Od tamtego
czasu troche powrdcit ten sentyment do Kubotow wtasnie, gdyz nie byty tez tak szeroko
dostepne.

W tamtych czasach, Wiestaw, ktdéry w latach 90. bardzo szybko rozwijat sprzedaz, a tym
samym import z Chin. Na poczatku odbywat sie on Kolejg Transsyberyjskg, czyli dostownie
przez 2 miesigce towar sobie podrdzowat przez stepy najpierw. Pézniej przez Zwigzek
Radziecki, byte kraje Zwigzku Radzieckiego do Polski. PéZniej uruchomit transport morski
oraz lotniczy, ze wzgledu na to, ze byto tego wiecej. Nieraz towar musiat by¢ szybcie;j. | tak to
wiasnie wygladato. Natomiast powracajgc do kwestii lat 2010-11, kiedy wfasnie ten mem
wyptynat, wtedy, tak jak wspomniatam, te klapki nie byty tak bardzo powszechne, poniewaz
poczatek lat dziesigtych rynek po prostu zweryfikowat te klapki.

Do Polski wchodzity duze marki: Nike, Adidas, Reebok, Puma, ktdre byty dosyé przystepne
cenowo — po pierwsze. Po drugie: lepsze jakosciowo. Po trzecie: Polak, ktéry juz zaczerpnat
troche tego konsumpcjonizmu wolat chodzi¢ — nie oszukujmy sie — w Adidasie albo w Nike, a
nie w Kubotach. Czesciej wybierat albo gdzies tam w sklepie, albo jakiej$s otwartej przestrzeni
handlowej wtasnie takie klapki, a nie Kuboty. Wiec Wiestaw po prostu wstrzymat import tych
klapkow. Zajat sie troszeczke innym, choé zbieznym biznesem, pod wzgledem importu
obuwia, ale akurat nie klapkdw. Wiec do tego momentu juz nie byty takie popularne.

Pojawity sie tez podréby w postaci Kobut. To logo byto troszeczke inne, choé pod wzgledem
designu troche nawigzywaty do tych Kubotdw, ale byty wykonywane w Wietnamie. No po
prostu podrébki. W momencie, kiedy my z reaktywowalismy marke w 2018 roku, to po
pierwsze: wszyscy sie dziwili, ze to w ogdle Polska marka. Wszyscy — no moze nie wszyscy —
ale wiele osdb wtasnie myslato, ze to chifiska marka i tylko ktos sprowadzat jakis tam produkt
do Polski. Natomiast, no nie tak — znak towarowy byt zastrzezony wtasnie juz w latach 90-
tych i byt chroniony, wiec nikt nie mdégt nawet wykonywag, nie powinien wykonywac, a byty
tez podrébki normalnych Kubotéw na rynku tego produktu.



Tak, wiec jakby ten sentyment do wielu oséb wrécit, a niektdrzy sobie w ogdle przypomnieli,
ze taka marka istnieje. Niektérzy nigdy nie styszawszy o tej marce zobaczyli co$ nowego,
Swiezego na polskim rynku.

GF: Tak. Czyli taki Feniks, ktory sie odrodzit z popiotow, wrecz mozna by powiedzieé.

JK: Tak.

GF: A z drugiej strony, wczesniej rozmawialiSmy o tym, ze na te klapki, ktére Wam wpadty
- te innowacyjne klapki, to trend, ktéry wczesniej zaobserwowaliscie, ze w Stanach
Zjednoczonych popularne jest chodzenie przez stawnych koszykarzy i nie tylko, w klapkach
i skarpetkach.

JK: Tak.

GF: Cos co Polacy odkryli w latach 90. Tak?

JK: Tak. Doktadnie. Wtasnie pierwsze opisy marketingowe, gdy mysleliSmy o tej marce — co
nas wyrdznia, nie tylko w Polsce, ale tez na arenie miedzynarodowej — to witasnie to
potgczenie klapkdw i skarpet. A w okolicy 2010, 2012 roku, moda ta pojawita sie w Stanach
Zjednoczonych. To chodzenie w klapkach i skarpetach zaczeto sie chyba to od Los Angeles i
najwiekszych miast amerykanskich. Zaczeto sie to od zawodnikéw NBA, ktérzy po bardzo
intensywnej grze, po prostu wychodzili z ciezkich butéw i wchodzili sobie w klapeczki, i w ten
spoddéw regenerowali sie po meczach albo po treningach.

Zatapata to rzesza nastolatkow, pdzniej tez starsze grupy wiekowe i pojawita sie moda na
chodzenie, nie tylko w klapkach i skarpetach, ale gtéwnie w klapkach. Te mode troszeczke
wiasnie zassata Europa, Azja. Praktycznie w kazdym zakatku Swiata sie to pojawito. | pomimo
tego, ze zauwazyliSmy, ze Polska, szczerze méwigc tego tak mocno nie zassata, to wtasnie
pojawito sie to dosy¢ odwaznie. | stylisci, i po prostu ludzie zaczeli podchodzi¢ do kwestii
noszenia klapkéw, ze to wiasnie nie jest zaden obciach. Ze klapek i skarpeta, to fajne
potgczenie. Nie koniecznie ta skarpeta, ale tez same klapki, bo wczesniej to sie kojarzyto
wiasnie tak troszeczke obciachowo.

GF: Tak.

JK: Z takim Januszem wiasnie z tej Sniezki, czy tam z Rysow.

GF: Ja mam wiasnie takie wrazenie, ze oni zaczeli patrze¢ z przymruzeniem oka: ,Zobaczcie
mam dystans do siebie. Zatoze skarpetke i klapki”. | to tez niosto za sobg to, ze bardzo
duzo medidéw o tym pisato. Méwito: ,,0 odkryli inng mode. Albo — tak jakby wrdcili”. Dla



mnie to jest niesamowite. Gdybyscie wystartowali z wiasng marka, to by nie byto tego
sentymentu do Kuboty. Nie byto by takiego powera do tego, zeby tatwiej sie rozpromowac
w roznych mediach z Waszymi klapkami.

JK: Tak.

GF: Tez masz takie wrazenie?

JK: Tak. My tez podchodzilismy do tego jednoczesnie w dosy¢ luzny i w dosy¢ powazny, bo
wiedzielismy, ze to biznes.

»Z drugiej strony zastanawialismy sie jak to, fajnie marketingowo wypromowac i
jednoczesnie byc tez bardzo blisko tego klienta. Traktowac go troche jak kumpla, troche
jak osobe do rozmowy. Bo jestesmy zawsze otwarci na rozmowy z klientami, z
uzytkownikami, z krytykami. | w komentarzach, i w innych miejscach sieci.”

Powracajac jeszcze do tej mody, to my tak wiasnie i pisalismy, i wyrazalismy te kwestie, ze to
co zostato raptem kilka lat temu, dekade temu, moze nie wymyslone, ale to, na co moda
powstata, wtasnie te dekade temu, Polacy juz odkryli 20 lat czy 30 lat temu — w latach 90. |
wtasnie te klapki facza sie z takim poczuciem luzu. Przede wszystkim dystansem do siebie.

Uwazamy tez, ze jest troszeczke — moze nie przeciwiestwem, ale nie zawsze jest to zgodne z
naturg Polakdw, ktdérzy nieraz sg tacy troszeczke sztywni, troszke wstydzg sie siebie. Wstydza
sie albo wyrazac swoj styl, albo wyrazac siebie poprzez ubiér. Chcieli§my wiec troche
o$mieli¢ odbiorcéw, zeby nie bali sie. Zeby, na przykfad zamiast czarnych Rzepéw
Klasycznych, kupili sobie zielone neonowe albo jaki$ kompletnie inny kolor. Dlatego
wprowadzilismy takg palete koloréw, zeby nie ogranicza¢ nikogo, zeby kazdy mdgt sobie
kupic taki kolor jaki mu sie podoba albo jakim chce obdarzy¢ jakas inng osobe.

»~Najwazniejsze byto to, Zeby stworzy¢ wystarczajgco duzy wybor dla kazdego, na kazdg
kieszen i praktycznie dla kazdej grupy odbiorcow.”

GF: No wiasnie. | oprocz tego, ze musieliscie robi¢ e-commerce, musieliécie sie tez zajac€ i
produkcja, i importem produktow. | tu jest tak na prawde duzo rzeczy do ogarniecia, takich
krok po kroku.

JK: Tak.



GF: Cate szczescie, ze Was byto 4, bo ja sobie nie wyobrazam, zeby to jedna osoba
ogarneta. Przeciez tyle wyzwan i réznych problemoéw, ktdre po drodze, to... Zastanawiam
sig, ile byto bezsennych nocy?

JK: Tak. Nadal nieraz sg, oczywiscie, bo nie jestesmy wielkg firma. Niektore rzeczy trzeba
dopilnowad i przez ostatni rok zeskalowalismy sie dosy¢ mocno. Nie mieliSmy w tym duzego
doswiadczenia, ale mysle, ze nam sie udato. To wszystko juz jest po stabilizowane. Rowniez
w lutym tego roku — 2020, przeniesliSmy sie do nowego magazynu, ktdry jest praktycznie —
mowimy ,,za sciang”.

Jest tam nasze biuro, a dostownie 5 krokéw dalej, po przeciwnej stronie korytarza mamy
wejscie do magazynu, wiec jestesmy bardzo blisko z produktem. Wczesniej byto troszeczke
inaczej, poniewaz magazyn B2B byt u naszego wspdlnika Wiestawa, w Warszawie, a magazyn
fulfillmentowy B2C mieliSmy pod Warszawg. Catym procesem logistycznym detalu B2C i
obstugg zamdwien, wysytkg zajmowat sie zewnetrzny magazyn. My jedynie zajmowalismy sie
biurem obstugi klienta i takim rzeczywistym dopilnowywaniem realizacji zamowien, tak jak
to wyglada w fulfillmencie.

Natomiast od marca tego roku uruchomilismy wysytki z obecnego magazynu — swojego
wtasnego, wiec te procesy zbudowalismy — gtdwnie ja miatam na to wptyw — zbudowatam na
nowo, od A do Z, tgcznie z agregatorem zamowien z réznych zrédet.

Obecnie nie prowadzimy sprzedazy tylko i wytgcznie przez sklep internetowy, ale jest to
rowniez Allegro oraz inne platformy sprzedazowe takie jak Showroom, Mustache albo
Pakamera.

LJestesmy tam — moze tak tez eufemistycznie powiem — gfownie marketingowo, poniewaz
nie prowadzimy tam bardzo duzej sprzedazy. Prowizje sq tez oczywiscie troszeczke wyisze
niz przyktadowo na Allegro, ale po prostu chcemy, zeby tego typu klient tez miat wybor w
postaci klapkow Kubota. Mysle, ze to jest bardzo dobry wybdr. Nie bedziemy z tego
rezygnowac.”

Raczej idziemy w drugg strone — rozszerzamy marketplace’y, na ktérych jestesmy. Ostatnio
uruchomilismy sprzedaz w tak nieoczywistych miejscach, jak na przyktad Empik albo Morele.
Smiejemy sie wiec, ze jesteémy obecnie w 3 najwiekszych marketplace’owych miejscach w
Polsce: na Allegro, w Empiku i na Morele. Wiec tak wyglada, jesli chodzi o detal. Méwites
jeszcze o procesach.

GF: Ja mam takie pytanie, bo powiedziatas, ze wchodzicie w te marketplace’y, dlatego
zastanawiam sie, jesli klienci stysza o Kubocie, méwia: ,,Okej, to kupie sobie”. No, to znajdg
Was, jesliby te Kuboty byty tylko u Was na sklepie. Znajda Was i kupig u Was.
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JK: Tak.

GF: A Wy pomimo tego, wolicie dac¢ jeszcze marketplace typu Allegro, Morele, Empik.
Chcesz przez to powiedzie¢, ze dlatego, ze tam jestescie, to ta sprzedaz jest znaczaco
wieksza?

JK: Tak. Mysle, ze nie sprzedawalibysmy tyle, gdybysmy byli tylko i wyfacznie na naszej
stronie marketingowej, poniewaz wiemy doktadnie, ze istniejg rozne grupy klientéw i rozne
preferencje. Sg ludzie, ktérzy na przyktad kupujg tylko na Allegro. Dla nich Allegro to jest caty
handel internetowy istniejgcy w Polsce. Tak nie jest, ale niektérzy tam sg ze wzgledu na
przyktad na ,Smarta”.

GF: Tak.

JK: Jest to wiec jakis tam must have, jesli chodzi o e-commerce.

»~Natomiast jesli chodzi o inne platformy, to jestesmy tam ze wzgledu na to, zZe ludzie tak
stricte nas tam nie wyszukujg, ale w momencie, kiedy wyszukujq cos w kategoriach, to
gdzies sie pojawiamy w wyszukiwaniach. Zazwyczaj dosyc¢ wysoko, bo mamy niiszq
kategorie cenowq — na przyktad Klapki Basic w cenie 50 ztotych.”

Na niektdérych platformach, w wyszukiwaniu po najnizszej cenie, jestesmy po prostu pierwsi.
No i zdajemy sobie sprawe, ze s klienci, ktorzy nie wyszukuja: ,,Kubota Store” albo ,Klapki
Kubota” w wyszukiwarce, tylko po prostu sg lojalnymi klientami danej platformy albo jakiejs$
tam grupy platform, i tylko tam dokonujg zakupdw.

GF: Z tego co powiedziatas, to wydaje mi sie, Zze po prostu jeszcze nie tak duzo ludzi wie o
Kubocie, a przynajmniej, jak szuka klapek, to nie wpisuje ,,Kubota”, i na tych platformach,
jesli sg Wasze klapki, no to sie wyrézniajg: ,,0! Kubota”.

JK: Czuje sie potechtana — moze tak.

GF: Tak.

JK: Doktadnie.

GF: | pewnie nawet, nie macie konkurencji w postaci innych sprzedajacych, bo tylko Wy -
Kubota — macie tam oficjalnie. Tak? Dobrze rozumiem?

11



JK: Tak. Tak. Tak. Jesli chodzi o te platformy, to jestesmy jedyni. Wspodtpracujemy z kilkoma
sprzedawcami hurtowymi, ktérzy réwniez majg swoje oferty na Allegro, ale tutaj nie ma
zadnej. Jakas tam minimalna konkurencja jest.

GF: Tak.

JK: Ale my jeste$my oficjalnym sklepem. Tez dogadalismy sie w ten sposdb, zeby nie
kolidowac.

GF: Okej. Wtasnie zapalito mi sie Swiatetko w glowie. Mowie: ,,Po co Kubocie wchodzenie
na Allegro?” Ale teraz sobie pomyslatem: nie wszyscy znajg Kubote.

JK: Tak.

GF: Ludzie szukaja klapek. | w tym momencie maja: Kubote, Adidas, cos tam, i moga sobie
wybra¢, ktore chca. Nie wyjda gdzie indziej. Nie pdjdg poszuka¢ Was w innym sklepie,
tylko po prostu kupig od razu na Allegro.

JK: No doktadnie tak.

GF: Genialnie.

JK: Pozycjonujemy sie tez na hasto: ,klapki”. Jest nieporownywalnie drozsze niz , klapki
Kubota”, ale jestesmy na takim etapie, ze tez jakims$ tam naszym marzeniem jest, zeby
synonimem stowa , klapki” w stowniku polskim byta po prostu , Kubota”.

GF: Tak.

JK: Zeby ludzie nie moéwili ,klapki”, tylko ,Kuboty”. | niektérzy tak méwig. Zauwazylismy to
nawet w tym 2017, 2018 roku, gdy robilismy taki dogtebny research spotecznosci
internetowej: jak to wyglada, jak wyglada ten sentyment.

Ludzie rzeczywiscie na klapki — nawet Adidasa, Nike — nieraz mowig Kuboty, wiec to jest
dosyé mocno osadzone. | to o czym wspomniates, a propos samej frazy ,klapki” i kategorii
,klapki”, niektorzy albo nie pamietajg, albo nie znajg tej marki.

| zdajemy sobie z tego w petni sprawe, dlatego na kolejne lata, dla nas, jednym z priorytetéw
jest wtadnie poszerzanie, moze nie: Swiadomosci produktu, tylko: $wiadomosci marki.
Jeszcze nie wszyscy wiedzg, ze marka wrdcita. Gtéwnie sg to ci, ktdrzy nie korzystajg z sociali
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albo nie sg dla nas bezposrednig grupa targetowa, ci ktérzy korzystajg z tradycyjnych
mediow.

Obecnie nie mamy odpowiednich budzetdow, zeby na przyktad wejs¢ do telewizji, zeby
wywiesi¢ billboardy w miastach. Sg to jakies tam nasze plany na kolejne lata, zeby poszerzyta
sie ta Swiadomos¢ marki i to, ze jesteSmy marka taka troszeczke dla kazdego. | tak jak
Niemcy majg swojego Adidasa, Stany majg swojego Nike, Wtochy maja Fila, to my chcemy
by¢ taka polskg Kubota.

GF: Ambitne plany, ambitne plany.

JK: Ambitne, ale nie sg nieuchwytne.

GF: Do zrealizowania. Do zrealizowania - ja wierze, ze jestescie na dobrej drodze.

Zastanawiajg mnie jeszcze 2 rzeczy i w tym odcinku, chciatem Cie o to zapytac. Czy
mogtabys zdradzié blizej, jak robiliscie ten caty research?

Mowisz, ze robiliscie research odnosnie jak sg kojarzone klapki. Robiliscie research na
poczatku, gdy mieliscie te innowacyjne klapki. Pézniej liczyliscie. | tak sie zastanawiam, jak
do tego podchodziliscie, bo wiekszos¢ oséb — wiekszo$¢ e-commerce’6w w ogdle tego nie
robi. Albo mysli, ze to s3 jakie$ strasznie drogie badania, na ktére trzeba bardzo duzo czasu
poswiecic. | nawet prostej tabelki nie chcg wykonag, tylko: ,,A, mam genialny pomyst, to
wejde i sprobuje”. A Wy przy tych pierwszych klapkach nie weszliscie, nie sprébowaliscie,
tylko: ,,Najpierw policzyliSmy i poswieciliSmy 2, 3 dni, tydzien” — nie wiem, ile tam tego
czasu uptyneto. | w koncu stwierdziliscie: ,,Jednak nie” —tak? | to popchneto Was pewnie
do kolejnego pomystu: ,No to jak nie to, to co?”. | weszty Kuboty. Tak? Jak z tym
researchem robiliscie?

JK: Research robilismy w waskim gronie, bo na poczatku byta nas czwérka. | byta to
oczywiscie tylko sieé. Tylko siedzielismy, klikalismy, patrzyliSmy. Ja gtéwnie tez analizowatam
frazy wyszukiwania ,klapki”, sezonowosc. | widzieliSmy na przyktad w Google Trends, ze
jeszcze 10 lat temu, w momencie piku sezonu, powiedzmy, ze w stupkach byt jaki$ tam
minimalny dryg.

Juz rok pdzniej byt wiekszy dryg na rynku polskim. | z roku na rok to wzrastato jakies 100 —
200%. Stwierdzilismy wiec, ze skoro trend jest, to naszym zdaniem, na przyszfe lata nie
zmaleje drastycznie. Po prostu, jest to jakas kolejna kategoria obuwia, ktérg Polacy polubili.
Stwierdzili, ze moga je nosi¢, moze nie caty rok, ale powiedzmy, ze do tak czesto jak

13



Hiszpanie, jak Wtosi, jak mieszkancy cieptych krajow. Nie tylko na zewnatrz, ale réwniez w
domu.

Powiedzmy, ze zaczeliSmy konkurowac z jakimis tam klasycznymi kapciami za 5 ztotych na
rynku. Tak to wygladato. Bardzo duzo pomogli nam znajomi i nasze otoczenie. Od poczatku
mowilismy, robilismy takie proste ankiety. Przede wszystkim bardzo duzo rozmawialismy z
réoznymi osobami, ktére majg rozne preferencje zakupowe, na co dzien sg tez jakby z réznych
Srodowisk. | stwierdzilismy, ze to nie moze sie nie udad.

GF: Duzo osdb przebadaliscie w takich ankietach i w rozmowach? Sa to bardziej dziesiatki,
setki, tysigce?

JK: Mysle, ze tacznie, gdy zliczymy wszystkie nasze rozmowy, no to raczej — setki. Wiadomo,
ze nie bylismy w stanie kazdego przepytac, ale zawsze to byta taka bardziej luzna rozmowa —
przy okazji: ,A co myslisz o reaktywowaniu marki Kubota?” No i wiekszo$¢ oczywiscie
odpowiadata: ,0! Super! Dawno nie widziatam — na przyktad albo — No troszeczke nie chciato
mi sie kupowaé, byt trudniejszy dostep”. Wiec chcieliSmy po prostu na maksa
spopularyzowac i te produkty, i samg marke.

GF: Czyli mowisz, ze tak plus-minus ze 100-osobami rozmawialiscie.

JK: Mniej wiece;j.

GF: Tak.

JK: Co najmniej.

GF: Aile to trwato?

JK: Mysle, ze na przyktad do momentu uruchomienia sprzedazy. Klapki Premium, ktére byty
w 2018 roku sprzedawane i do dzisiaj sg sprzedawane, prototypowalismy okoto 1,5 roku.

Nie byto to najtatwiejsze, poniewaz polska branza obuwnicza jest dosy¢ specyficzna,
hermetyczna. Zeby dotrzeé do jakiego$ konstruktora obuwia, trzeba najpierw wczeéniej
poznaé 10 osbb, jakby na tancuchu kontaktéw, zeby w ogdle do jakiegos profesjonalisty z
30-, 40-letnim doswiadczeniem sie dostad. | poswiecié mase czasu, i przejechad setki
kilometréw po Polsce. Wiec, ze wzgledu wtasnie na te specyfike, ten proces byt troszeczke
dtugi.
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Poza tym musieliémy jakby nie dazy¢ do zadnych pétsrodkow, tylko dobrnac do tej
najwyzszej jakosci, zeby nikt nam nie zarzucat, ze te 200 ztotych za klapki, to jest kosmiczna
suma. Oczywiscie, w momencie reaktywacji byta masa malkontentéw, ktérzy twierdzili, ze to
jest kosmiczna cena, ale biorgc pod uwage koszt produkcji i fakt, ze to jest robione w Polsce,
mysle, ze to rekompensuje. Poza tym, masa oséb porédwnywata te klapki do tych klapkéw na
rzepy z lat 90., w ogdle nie czytajgc naszego opisu. Nie czytajgc w ogdle czym one sie réznig,
dlaczego reaktywujemy marke. Oczywiscie wystarczyt nieraz 1 rysunek, jakie$ tam zdjecie,
zeby sobie dopowiedzieli swojg historie. No ale, mysle, ze od tego momentu jestesmy kilka
tysiecy razy madrzejsi.

GF: No tak, ale z tego co opowiadasz, te reakcje tych oséb, to jest: ,,albo kochag, albo
nienawidzi¢”.

JK: Tak.

GF: Jedni mieli sentyment, drudzy mieli... Ale chyba to jest waine, zeby w takich sytuacjach
budzi¢ emocje i polaryzowaé. W sumie tak dos¢ pozytywnie, bo to tylko odnosnie klapek,
to nic ztego sie nie dzieje, w poréwnaniu do tego co sie obecnie dzieje w Polsce. Ta
polaryzacja spoteczeristwa i te emocje. Czyli, generalnie wystarczy, ze kilka % bedzie nas
kocha¢ i bedzie niezty biznes. Tak? Tak jak tutaj robicie.

Z drugiej strony ci hejterzy troche Wam narobili hatasu i pewnie wiecej oséb ustyszato o
Was. Troche jak o ostatniej reklamie Apartu, gdzie pewnie parodia tej reklamy podbita
kilkuset krotnie obejrzenie samej reklamy.

JK: Jest popularniejsza.

GF: Kazdy w ogole chciat jg obejrzec cata. Bez tego, to by sie nie dato. Prawda?

JK: Tak.

GF: Okej. Przechodzac dalej, czyli Wy od razu méwiliscie: ,Hej! Mamy taki pomyst. Co o
tym myslicie? Czy w ogdle warto?”.

Spotykam sie z tym, ze ludzie czesto chowaja sie z pomystem, bo ktos$ im ukradnie. Wy to
otworzyliscie — zdobyliscie te informacje zwrotna.
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Mowitas, ze policzyliscie to. Po prostu wzieliscie jakis profesjonalny arkusz Excela i
liczyliscie, czy warto w ogdle wchodzi¢ w te branze, z tg marka? Réwniez chciatem sie
zapytaé, jak to robiliscie? Czy mieliscie moze jakiego$ super doradce?

JK: Jak to robilismy? Wiadomo, ze byto troszeczke w tym szczescia, troszeczke intuicji i
troszeczke liczb, i matematyki.

Ja porobitam rdznego rodzaju plany kampanii w Google Ads’ach, z pozycjonowaniem i na
frazy: ,klapki” i na ,klapki Kubota”, i na ,klapki damskie” — ktéra to fraza, de facto, jest
bardzo droga. Nawet drozsza niz ,klapki”. , Klapki meskie” i te wszystkie rodzaje klapkow. No
i stwierdziliSmy, ze to po pierwsze: moze sie udaé, po drugie: jakby sama fraza ,klapki
Kubota” moze sie pigé¢ w gore, jesli chodzi o same pozycjonowanie.

Z ciekawostek powiem, ze na Allegro, na przyktad, srednia miesieczna liczba wyszukiwania
frazy ,klapki” to 1 miIn, ponad 1 min. | ostatnio nawet wyprzedzilismy , klapki Crocs”. Jest to
spora ciekawostka. Dla mnie to jest maty sukcesik e-commerce’owy, to ze ludzie nas
wyszukujg czesciej niz klapki Crocs. Ale moze przez to tez, ze jestesmy polskg marka i fajna. |
powiedzmy, ze szybko rosniemy w tym pozycjonowaniu.

Natomiast, jesli jeszcze chodzi o planery, to gtéwnie bazowalismy na nich. No bo nie
oszukujmy sie — na poczatku nigdy nie ma sie duzych budzetéw reklamowych na tradycyjne
media albo na prase, telewizje. Podjelismy decyzje, ze robimy to e-commerce’owo, wiec
zaczeli$my to robi¢ e-commerce’owo, wykorzystujgc narzedzia promocji internetowej. Wiec,
tak to wygladato.

GF: A co masz na mysli méwiac ,,planery”? Te ktére sg dostepne przy Google Ads?

JK: Planery kampanii.

GF: Okej. Planery.

JK: Tak. Tak. Planery kampanii. Pamietam, ze wtedy, ze jeszcze te 2, 3 lata temu nie bylty tak
zaawansowane, jak teraz, ale wskazywato na to, ze te naktady odpowiednie mogg nam zrobié
odpowiednie przychody. Poza tym doskonale zdawalismy sobie sprawe, ze zasiegi organiczne
sg nieocenione. | po reaktywacji marki, nawet nie — wczesniej — to nas w ogdle przerosto.

Nie oczekiwalismy az takiego rozgtosu. Pisali o nas, nie wiem: , Wprost”, jakie$ tam wydania
,Gazety Wyborczej” internetowe portale: ,,F5”, ,,Noizz”, jakies tam ,WP”, ,Onet”. W
pewnym momencie byliémy wszedzie i tylko redaktorzy sie pytali, w jaki sposéb to
zrobilismy?

Przekazywalismy nasze notki prasowe, udzielalismy wywiadéw. Nieraz internauci sie
przepychali w komentarzach — jak to zwykle bywa. Nieraz odpowiadaliSmy, a nieraz nie. Nie
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odpowiadaliémy wtedy, kiedy stwierdzaliémy, ze po prostu jakby sztuka argumentacji nie
wyptynie w zaden sposdb na odbiorce. Ale czasem tak jest, ze trzeba sie po prostu pogodzié,
ze ta strona Internetu istnieje.

GF: Powiedziatas, ze w tym roku sie ze skalowaliscie. Czyli rozumiem, ze sprzedaz Wam
wzrosta kilkukrotnie. Co takiego sie stato, ze ta sprzedaz Wam wzrosta kilkukrotnie,
wzgledem tamtego roku?

JK: Jest kilka czynnikow.

Jak juz wspomniatam, pierwszym najwazniejszym czynnikiem jest poszerzenie palety
produktow. Jeszcze w styczniu 2020 mieliSmy w sprzedazy tylko Rzepy za 30 ztotych i Klapki
Premium za 160 ztotych. De facto, jeszcze pod koniec 2019 roku obnizylismy cene Klapkdw
Premium z 200 ztotych na 160. Obcieliémy sobie troche marze, ale widzieli$my, jak to
wptywa na sprzedaz. Ta sprzedaz wzrosfa. | powiedzmy, ze taki przecietny konsument inaczej
troszeczke patrzy na cene 160 ztotych, niz na cene 200 ztotych, bo juz jakby mysli
kategoriami 150, a nie 200. To jest jedna rzecz — czyli startowalismy z produktem za 30
ztotych, nie mowigc o skarpetach, ktére kosztowaty 24,99 i produktem za 200 ztotych. Czyli
nie byto zadnego uzupetnienia koszyka. Wiec, po pierwsze: ten koszyk byt dosy¢ niski pod
wzgledem wartosci.

Po drugie...

»W momencie, kiedy jacys konsumenci wchodzq na strone internetowq i widzq 2 typy
produktow, to dosyc szybko z niej wychodzq.”

W lutym 2020 — to jest, nadal ten pierwszy punkt dotyczgcy poszerzenia asortymentu —
wprowadzilismy Klapki Basenowe Basic w réznych kolorach. Startowalismy z 4 kolorami,
teraz jest ich 12, 15, za 50 ztotych. Konsumenci mieli juz jakie$ tam wyposrodkowanie w tych
widetkach cenowych. Poza tym jest to bardzo fajny produkt, wodoodporny. Typowe klapki
basenowe, w jakosci Nike albo Adidasa, tylko 2 albo 3 razy tansze, bo niektére modele do
takich putapow cenowych dochodzg, jesli chodzi o te najpopularniejsze marki. To byt luty
2020.

Natomiast w czerwcu i w lipcu poszerzyliémy kategorie Klapki. Poszerzylismy typ Klapki o 13
réznych kategorii — do tych basenowych dotozyliSmy jeszcze inne wzory. Dotozylismy tez
takie streetwearowe klapki i dla mezczyzn, i dla kobiet. Szczerze mdéwigc, takie dosyé
odwazne. Od poczatku wiedzielismy, ze to nie bedzie naszym koniem pociggowym i nie
bedzie nam bardzo napedzato sprzedazy, ale stwierdzilismy, ze...
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»-.Chcemy iS¢ w ten streetwear. Nie chcemy byc takq napuszong markq streetwearowgq, ale
takim streetwearem dla kazdego.”

Natomiast moze dla takich starszych klientéw, niesledzacych trendéw mody, znalazty sie tez
produkty, ktore sg niezbyt odwazne, fajne, w fajnych cenach i z ktérych po prostu bedg
zadowoleni. To jest pierwsza rzecz — rozszerzenie asortymentu.

GF: Rozszerzenie asortymentu, znaczne, tak?

JK: Tak. Druga sprawa, to wspotpraca z siecig handlowg Biedronka. Zrobiliémy promocje.

GF: Biedronka i reklaméwka, rozumiem - tak?

JK: Biedronka. Tak. Z reklamowkami.

GF: | buty, i klapki.

JK: Tak.

GF: Dobrze sie taczy.

JK: Tak. Tak. Doktadnie. De facto, Biedronka odchodzi od tego typu reklaméwek, bo chce by¢
bardziej eko i bedzie bardziej eko. Tak wiec, niestety mysle, ze sg juz ostatnie egzemplarze,
trzeba sie Spieszy¢, zeby je nabyc i zrobic sobie takie zdjecie — ale to informacja dla
wszystkich fanatykéw.

Druga sprawa, to wtasnie wspotpraca z siecig Biedronka, przy okazji modelu, o ktérym
mowitam — Klapki Basenowe Basic. Wtasnie zrobili§my promocje i na naszej stronie
internetowej, w naszym e-commerce’sie i w sieci sklepdw Biedronka. A dlaczego — jeszcze
moze troszeczke opowiem o naszej wspotpracy z Biedronka, poniewaz pierwsza promocja
miata miejsce rok temu —w 2019 roku, w czerwcu. | mysle, ze to byt troszeczke moment
przetomowy w poszerzaniu Swiadomosci o naszej marce, poniewaz niektérzy ludzie, na
przyktad nie bedacy codziennie na Facebooku albo nie posiadajgcy Instagrama, albo nie
Sledzacy tak do konca co sie dzieje na polskim poletku modowo-lifestyle’owym — nie
wiedzieli, ze w ogdle Kubota sie reaktywowata. Trafilismy wiec i marketingowo, i
sprzedazowo do duzej rzeszy oséb.

Mamy nawet takie nagrania praktycznie z kazdej promocji Biedronkowej, na ktérych
niektorzy ludzie wtasnie na Instastories albo gdzie$ tam na YouTube nagrywajg filmiki ze
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swojego poszukiwania Kubotéw. Przejezdzajq kilkadziesigt kilometréw do 2., 4., 5.
Biedronek, tylko zeby kupic je i zeby pochwalic sie, ze kupili z Biedronki, bo rownie dobrze
mogliby wejs¢ na naszg strone internetowq i po prostu kupié.

GF: Tak.

JK: Ale jakby...

»wartosc kupienia Kubotow w Biedronce jest nieporownywalnie wieksza niz kupienie ich w
ogolnie dostepnym miejscu, na przyktad w naszym sklepie internetowym.”

GF: Te klapki byty tansze niz u Was na sklepie, czy taka sama cena?

JK: Mamy takg, moze nie niepisang umowe, ale tak postanowilismy wewnatrz zespotu, ze w
momencie, kiedy jest promocja Biedronkowa, to my réwnamy do tych cen. Wiec w
momencie, gdy Biedronka sprzedaje Rzepy za 20 ztotych, to my obnizamy ceny do 20
ztotych. Kiedy basenowe Basic’ki byty chyba po 25 ztotych, to my ruszaliémy od ceny 25
zfotych.

Natomiast pdzniej, wiadomo — po kilku dniach jeszcze niektdrzy internauci zwracali uwage,
ze w momencie, kiedy wrdciliSmy po prostu do regularnej ceny 50 ztotych, ze moglibysSmy
utrzymac te ceny 25 ztotych. Ze Biedronka ma po tyle, no ale wtedy odpowiadalismy: ,,No
okej, ale w Biedronkach juz sie wyprzedato.” Wiec — jesli nie chcesz kupowac, to nie kupuj.

GF: Tak.

JK: Poza tym klapki basenowe po 25 ztotych, tej jakosci, mysle, ze no sg jakims, no nie wiem
— zabdjstwem dla firmy.

GF: Tak.

JK: Promocja Biedronki byta w tym roku, w czerwcu.

GF: Tak. Ja tylko dodam, ze to w sumie bardzo dobrze Wam pasuje do wizerunku marki —
wspiera. Nie to, co torebki Wittchen w Lidlu za potowe ceny. A Wam to idealnie , wzieto”.

JK: Tak.

GF: | powoduje wrecz pozytywny efekt dla catej marki, a nie negatywny.
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JK: Tak. Doktadnie. Jeszcze dokoncze watek, ze 3. promocja miata miejsce w czerwcu tego
roku. Miafa by¢ — tak poufnie méwigc — kilka miesiecy wczesniej, ale ze wzgledu na tutaj
sytuacje pandemiczng, musieliSmy przesung¢ promocje. Wtasnie ze wzgledu i na obostrzenia
w Polsce, i na opdznienia w dostawach z Chin. Akurat te klapki sprowadzamy z Chin, z
wysokojakosciowych fabryk chinskich, ktdre stojg dostownie przy fabrykach, ktére produkuja
dla jakichs$ bardzo popularnych sportowych firm typu: Nike, Adidas, albo jakichs takich
modowych typu — Tonny Hilfiger, na przykfad. WidzieliSmy obok w fabryce byto
produkowane. Albo inne tego typu marki.

Wracajac jeszcze do tematu obnizenia cen i bycia takim prokonsumenckim — jesli chodzi o
ceny — to wiele oséb pyta nas, czy nie zagraza to naszemu e-commerce’owi? Takie duze
akcje, takie strzaty.

GF: Tak.

JK: Jak to odpowiadamy —, ze w sumie nie, bo kiedy pojawiajg sie te Kuboty w Biedronce,
pojawia sie wiecej wynikdw wyszukiwania, jest napedzana sprzedaz rowniez w naszym e-
commerce’sie.

»W momencie, gdy sq promocje Biedronki, tez nie wszystkim sie chce pojechac do
Biedronki. Przypominajq sobie jednak, ze mogq kupic u nas taniej. | w ogdle przypominajq
sobie o Kubocie. Wchodzq po prostu na naszq strone, mamy wiekszy ruch, mamy wiekszqg
sprzedaz.”

| zazwyczaj to jest tak, ze w momencie, kiedy wtasnie jest ten pik, to nie jest pik na 2, 3 dni,

tylko on sie utrzymuje co najmniej przez tydzien albo dwa i ludzie do nas wracaja.

GF: Jestescie chyba jedna z nielicznych marek, ktorej wspétpraca z Biedronka bardzo
pozytywnie wptywa na rozwdj marki, a nie na odwrét. | pojawienie sie w paru tysigcach
sklepow — nie wiem: z 3, 4 tysigce juz majg, nawet 5.

JK: Majg, obecnie majg 3 tysigce sklepow w catej Polsce. Bylismy w kazdym.

GF: W gazetkach jeszcze.

JK: Tak.

GF: Tak. | do tego gazetki...

JK: Wtasnie sie Smiejemy, ze gazetki to bardzo dobry nosnik reklamowo-marketingowy, nie
tylko informacyjny. Nie pamietam dokfadnie jak to wygladato przy okazji pierwszej promocji.
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Natomiast w czerwcu, teraz 2020, podjelismy decyzje, ze bedziemy wspodtpracowag, ze
wybierzemy jakiegos influencera do wspétpracy z Biedronka.

GF: Tak.

JK: Takiego bardziej lifestyle’owego. Nie do korica modowego, ale popularnego, na tyle, zeby
byt rozpoznawalny — po pierwsze. Po drugie: zeby miat odpowiednio duzy dystans do siebie i
luz, zeby w ogéle zatozy¢ te Kuboty, jednoczesnie reklamowaé Biedronke, i zeby z tego nie
wyszedt jaki$ bubel. Odezwalismy sie — nie wiem, czy kojarzysz, taka strone na Facebooku i
na Instagramie: ,Make life harder”. Tam prowadzi wtasnie 2 bardzo fajnych panoéw, ze tak
powiem.

GF: Tak, ostatnio oglagdam duzo. Dodam tylko, ze pét miliona followerséw ma ta storna.

JK: Tak. Na Instagramie majg obecnie 600 tysiecy, co nas bardzo cieszy, bo tez s3 — no
powiedzmy, ze spotecznie zaangazowanymi ludZmi. Nie promuja tylko memodw i jakichs tam
$Smiesznych ,,Smichdw-chichéw”, tylko zwracajg uwage na rézne tematy spoteczno-
polityczne, ktére sie dziejg w Polsce. Wiec, gdy ustyszeli o tej wspdtpracy, to byli bardzo ,,na
tak”.

»Zatozyciel ,Make life harder” w czerwcu 2020 wylgdowat na 1 stornie gazetki Biedronki.
W takim luksusowym szlafroku, zajadajgcy sie ogéreczkami i majgcy na stopach skarpetki i
klapki Kubota. Tak to wyglgdato.”

GF: Jakby nie byto, z tego co méwisz, to wszystkie 3 strony wygrywaty. | ,,Make life
harder”, bo miat szerszg publiczno$¢. Biedronka, bo promowat jg influencer. A Wy —i
macie influencera, i Biedronke. No po prostu, jak dla mnie mistrzostwo.

JK: A my byliSmy posrednikiem. Tak to wyglagdato. Biedronka po prostu wiedziata, ze to jest
tak organiczna wspodtpraca, ze to nie moze sie nie udac. | nawet gdybysmy nic o tym nie
mysleli, to jest to tak naturalna wspodtpraca, ze po prostu od poczatku to , klikneto”. | mysle,
ze jeszcze bedziemy wspdtpracowadé w przysztych latach. To jest druga rzecz — Biedronka. Sg
jeszcze inne czynniki.

GF: A trzecia jeszcze?

JK: No mysle, ze mogtabym tutaj co najmniej kilka godzin o tym moéwi¢, ale w duzym skrécie
—mysle, ze bardzo duzo przyniosto nam ujednolicenie magazynu i przeprowadzka do
wtasnego biura. Wczesniej pracowalismy albo w sposdb zdalny, albo w matym biurze, w
innej czesci miasta. Teraz przeprowadziliSmy sie na ulice Traktorowg. Wszyscy jestesSmy z
todzi, wiec to jest jakis tam naturalny wybor, ze tutaj dziatamy, pracujemy, wysytamy tez
stad.
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No i oczywiscie rowniez zbudowanie swojego wtasnego magazynu, poniewaz wczesniej te
wszystkie procesy byty skomplikowane, trzeba byto nimi zarzadzac. Magazyn B2B zasilat
magazyn B2C. Wszystko to szto w rézne strony. Natomiast teraz mamy wszystko w jednym
miejscu. Zoptymalizowalismy i w ogdle zbudowalismy optymalne procesy zarzgdzania, wiec
wszystko jest w jednym miejscu. Jest to szybsze, tatwiejsze, przyjemniejsze.

GF: Joasiu, ja tu bede korniczyt powoli.

JK: Tak

GF: Chciatem Cie naciggnac¢ na odpowiedz na pytanie o tym, jak procesy marketingowe sie
wspieraty razem z e-commerce’owymi, ale to moze juz w nastepnym odcinku.

Bardzo Ci dziekuje za catg opowies¢ o tej marce, jak budowaliscie te marke. Dla mnie jest
to niesamowite, ze tak Swiadomie podeszlicie do tego i sprawdziliscie, i opowiadaliscie, i
pomierzyliscie. | ze, na cate szczescie dla nas — dla wszystkich Polakow — Kubota zostata
reaktywowana, a nie jakies super innowacyjne klapki, ktore pewnie by sie nie przyjety.
Chociaz, kto wie? Moze ten pomyst tez powstanie jak Fenix?

JK: Melodia przysztosci.

GF: Tak. Melodia przysztosci. Wielkie dzieki, wielkie dzieki za rozmowe. Powiedz mi czego
Ci zyczy¢ w nadchodzacym roku?

JK: Mysle, ze nie tego samego, co w tym. Nie, no zartuje. Teraz akurat nawigzatam do
$Smiesznego filmiku internetowego: ,Sylwester 1996/1997”.

Szczerze mdéwigc, to byt bardzo dziwny rok. Kiedy byta ta cata sytuacja pandemiczna,
myslelismy, ze caty biznes, moze nie kopnie, tylko ze bedzie coraz gorzej. Ale okazato sie, ze
ludzie nadal majg dostep do Internetu i zamawiajg online, wiec w pewnym momencie bardzo
sie cieszyliSmy z wzrostdéw lepszych niz zaktadane.

Natomiast, na pewno od potowy roku byto troszeczke gorzej, poniewaz ta cata sytuacja miata
wptyw na taficuch dostaw. Dostawalismy te rzeczy, ktére powinny by¢ kilka miesiecy
wczesniej, na ktore mieliSmy zaplanowane odpowiednie kampanie reklamowe i odpowiedni
cykl wprowadzania produktow. Po prostu byty o wiele pdzniej. Na przyktad nie na lato, tylko
na jaki$ tam schytek lata.

»Nieprzewidywalnosc i takie dynamiczne szycie elementow i dostosowywanie sie do
warunkow zastanych byty naprawde na dziwnej i bardzo duzej skali w tym roku. Mysle, ze
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moze w tym 2021. chciatabym stabilizacji. Zeby nie trzeba byto sie zastanawiaé, co bedzie
jutro, tylko, co bedzie za kilka miesiecy.”

GF: To moze w takim razie zycze spokoju i odpoczynku.

JK: Moze tak.

GF: Po takim szalonym roku.

Dziekuje jeszcze raz i do ustyszenia w takim razie.

JK: Super. Ja réwniez bardzo dziekuje. Do ustyszenia.

GF: | to juz koniec. | znowu wychodzi, ze stuchanie klientéw i obserwowanie trendéw ma
ogromne znaczenie. Dzieki temu mozemy znaczaco obnizy¢ koszty marketingowe i
wyprzedzi¢ konkurencje.

Ciekawy pomyst na marketing — dopasowany do wizerunku marki — to tez temat warty
zastanowienia. Jesli ten fragment przypadt Ci do gustu zachecam réwniez do odstuchania 8
odcinka z Marcinem Majznerem — dotyczacego nowatorskiego marketingu. A Tobie, jakie
whnioski z podcastu wychodz3a?

Materialy, linki i transkrypt na stronie: rozmowynazapelczu.pl. A ja ponownie zapraszam
do zapisu na nasz newsletter z ciekawymi newsami z catego swiata. Ta sama strona:
rozmowynazapleczu.pl.

Do ustyszenia. Czes¢!

23



