CzesS¢ nazywam sie Grzegorz Fratczak, a to jest podcast ,Rozmowy na Zapleczu”, w ktérym
wraz z wlascicielami sklepow internetowych i e-commerce menedzerami zgltebiam tajniki
prowadzenia biznesu w sieci. Szczerze, bez pudrowania rzeczywistosci i po ludzku. Bo to
ludzie sprzedajq, ludzie kupuja i ludzie pracujg, zeby to wszystko sprawnie dziatato.

Zapraszam!

Cze$S¢! Kto z Was nie myslat o wyjs$ciu na za granice z e-commerce? Dzisiaj wlas$nie taki
temat: jak wyjS€ na za granice? Rozmawialem z Kamilem Soja, ktéry ma wiasny
e-commerce Cukréwki (polecam, Swietnie krowki na urodziny i nie tylko!), a z drugiej
strony sam pracowat w trudnych branzach, w sklepie meblowym i ogrodéwce, i wychodzit
z nimi na rynki zagraniczne, czyli do Niemiec, Stowacji i Czech. Moze niewielki przekroj, ale
zawsze to cos, zeby porozmawia¢ o tym, jak to robi¢. Obecnie Kamil pracuje w Romet,
czyli firmie od stawnych polskich roweréw, jako dyrektor e-commerce i marketingu. Dzisiaj
bedziemy rozmawiaé o tym, od czego zaczg¢ wychodzac na rynek zagraniczny? Jak liczy€ i
policzy€ czy to sie w ogodle optaca? Bo moze sie nie optacaé. Na co zwréci€ uwage? Co jest
najtrudniejsze w wejSciu na nowy rynek? | o czym si€ najczeSciej zapomina, wchodzac na

te zagraniczne rynki.

A dzi$, dla Twojej wiadomosci, pierwszy raz bedzie udostepniona tez rozmowa wideo z
tego spotkania. Jesli chcesz zobaczy€, jak wyglada moje biuro i jak nie powinna wygladac¢
pozycja kamery przy nagrywaniu, to zapraszam na YouTube. A jak to Cie nie ciekawi, to
zapraszam do postuchania tego podcastu. Zanim zaczne, to bardzo gorgco zachecam Cie
do zapisania sie na nasz newsletter na stronie convertis.pl/newsletter, bo dzieki temu
zaden nowy odcinek podcastu czy na YouTube, czy na Spotify, czy w jeszcze innej aplikaciji,
Ci nie ucieknie, oraz dostaniesz kilka ciekawych i fajnych informacji ze Swiata e-commerce

i ze Swiata naszej firmy. To zapraszam do stuchania!



Grzegorz Fratczak: Cze$¢ Kamil!

Kamilem Soja: CzeS¢!

G.F: Mito mi Cie powitaj tutaj kolejny raz w podcascie. Ostatnio rozmawialiSmy o Excelach
a dzisiaj o sprzedazy zagranicznej. No wiasnie, od Exceli do sprzedazy zagranicznej jest

kawatek. Powiedz mi: jak to sie stato, ze zajgtes sie sprzedazg zagraniczng?

K.S: Tego, Ze zajgtem sie sprzedazg zagraniczng tak bezposrednio, to bym nie powiedziat. To
bardziej wyszto z Zycia tak naprawde. Prowadzgc sprzedaz na terenie Polski, poszukiwaliSmy
innych, moze troszke lepszych rynkéw, Zeby sie otworzyC. Biorgc pod uwage, Ze rynek
polski jest jednak dosyC mocno konkurencyjny, nie wiem, jak jest w innych branzach,
natomiast te, w ktérych bylem ja, na pewno byly bardzo konkurencyjne, tak wiec
potrzebowaliSmy wyjSC za granice. Tak naprawde pierwsze doSwiadczenia zbieratem w
firmie, ktdra gdzie$ juz te pierwsze kroki w sprzedazy zagranicznej poczynita. A pdzniej juz
po prostu z biegiem czasu, caly czas w tym temacie bytem, rozwijatem sie, co pozwolito mi

stworzyC taki model sprzedazy zagranicznej od poczgtku.

G.F: A to, w ktorych sklepach — jeSli mozesz zdradzi¢, cho¢ sumie na Linkedinie pewnie

wszystko mozna przeczyta¢ — pracowales i sprzedawates$ na za granice?

K.S: Pierwszg przygodg byfa grupa Bogart Group, ktéra posiadata swoje sklepy w Polsce, na
Stowacji, w Czechach. Tutaj troszke byt taki maty ewenement w skali catego e-commerce w
postaci wtasnej logistyki. Ze wzgledu na gabarytowe produkty — meble twarde o duzych
wielkoSciach i wadze — Zaden zewnetrzny przewoznik nie wchodzit w gre, wiec tez ta
specyfika byla troszke inna. Natomiast tam tak naprawde, pare tadnych lat temu,

zobaczytem, jak to wyglada od kuchni, jezeli chodzi wtasnie o sprzedaz na za granice.

G.F: A w drugim sklepie?



K.S: Drugi sklep, méwigc brzydko, byt troche ,wypadkowq” tego pierwszego. Majowo.pl
zaczeto dziataC tylko i wytgcznie na rynku polskim — w pierwszej kolejnosSci na Allegro,
pdzniej na wltasnym sklepie. MieliSmy taki cel, Zeby z roku na rok, otwieraC kolejne rynki i
sie skalowaC. Tu rowniez byt ten sam, moze nie problem, ale zagwozdka w postaci wiasnie
tych gabarytéw. Tez mieliSmy duze kartony, ciezkie paczki i teZ wymagato to od nas ciggtych
zmian, niekonwencjonalnego podejscia, troche hybrydowej dostawy, poznania tego
cross-borderu. To sie réznito wtasnie, jesli chodzi o logistyke, pomiedzy Majowo a Bogart
Group. Wiec w tym ostatnim projekcie, chyba najwiecej zrobitem osobiScie, od samego

poczgtku, zeby doprowadzi¢ do tych regularnych sprzedazy.

G.F: | co, duzo urosta ta sprzedaz zagraniczna? To juz byla znaczgca sprzedaz na za granice

w tych obu sklepach?

K.S: W pierwszym sklepie, w Czechach ta sprzedaz byta dosyC fajna i ona caty czas rosta.
Natomiast byt problem z rynkiem stowackim, ktéry posiada euro i mogtoby sie wydawac,
bedzie rynkiem lepszym niz czeski, a jest wrecz odwrotnie. Wiec tam troszke czasu
musieliSmy pogtdwkowagé, Zzeby ten projekt wyprowadzi¢ do takiej regularnej sprzedazy. Bo
to z tym byt problem — ta sprzedaz byta, ale nieregularna, byly pewne wahania. Tez z tg
rentowno$cig nie byto do konca okej. Natomiast jesli chodzi o Majowo, no to tak naprawde
sprzedaz byta od samego zera. Nawet mam gdzieS podrukowane — zawsze robie sobie
zdjecia z pierwszg fakturg zagraniczng, z numerem jeden. To jest taka moja pamigtka, taki
skalp. Jak wchodzimy na rynek, czy wchodziliSmy, to zawsze ta pierwsza faktura byfa

drukowana, flaga wlepiona w Paincie i zrobione zdjecie pamigtkowe.

G.F: Z tego, co moéwisz, to w tym pierwszym sklepie weszli$cie na Czechy i wszystko szlo, a
na Stowacji nie szto. Chociaz w sumie Czesi i Stowacy to dwaj bracia, prawie identyczni. A
jednak te same zasoby, pewnie zrobiliScie podobne sklepy i wszystko robiliScie pewnie

podobnie na poczatku, a nie sprzedawato si¢, nie zassato. Tak?

K.S: Doktadnie tak. Generalnie z tymi podobienstwami to do tej pory nie wiem, jak to jest.
Od samego poczgtku pracowatem i z Czechami i ze Stowakami. Ich mentalnoSci sg niby

podobne, ale po dtuzszym czasie te réZnice rzeczywiScie wida€. To nie sg Zadne negatywne



rzeczy — po prostu mentalno$¢. My poréwnujemy sie do innych narodéw. Jednak jeSli
chodzi o to wejScie, tak szczerze powiedziawszy, ten rynek stowacki na pewno jest mniejszy.
Czechy na pewno sg bogatszym krajem. Z tego, co pamietam, wynika, ze Czechy s3g
bogatszym krajem niz Polska. Wiec po prostu rynek czeski jest bardziej chtonny, bardziej
rozwiniety, ale tez tych firm polskich, ktére wchodzity czy wchodzg na rynek czeski, byto
pewnie o wiele wiecej. Tez trzeba zauwazyC, Ze jezeli wchodzi sie na rynki potudniowe, to z
reguly w tym samym momencie otwiera si€ sklep stowacki i czeski. To sg niby dwa narody,
dwa jezyki, natomiast Stowak sie dogada z Czechem, Czech dogada sie ze Stowakiem. Tak

jest naprawde, ale jezeli chodzi o ttumaczenia samych tresci, to juz tak wcale fatwo nie jest.

G.F: To jest po prostu zaskakujgce, ze dwa w sumie podobne kraje, a okazuje si¢, ze w
jednym poszlo, a w drugim nie. Cokolwiek to tutaj oznacza. Pewnie nawet na pierwszy rzut
oka trudno zauwazy¢€, czym si€ r6znig. Czy kraj jest bogatszy, czy biedniejszy... mozna to
poming¢, szczegoblnie jak patrzy sie stereotypowo, ze ,w sumie co to za réznica”. Przeciez
Czechy i Stowacja, kiedy$ byly razem, tak? No wtasnie, to powiedz mi, od czego w ogéle Ty

bys zaczat, gdyby jaki$ nasz stuchacz postanowit, ze chce wej$¢ na jakis$ inny rynek?

K.S: To wszystko zalezy od tego, jaki portfel posiadamy, jakg skale chcemy osiggngc i czy
chcemy to zrobi¢ bardzo profesjonalnie, czy po prostu sprobowac. Teraz jest o tyle tatwiej,
ze jednak tych firm, ktére pomagajg, poSredniczg czy otwierajg w ogdle biznes w krajach
potudniowych, czy zagranicznych jest o wiele wiecej. To know-how jest teZz oczywiScie
dostepne. Ja w pierwszej kolejnoSci, gdybym miat wybieraC, to zaczatbym po prostu od
osoby menedzera na konkretny rynek. Najlepiej z branzy e-commerce i najlepiej z
dosSwiadczeniem e-commerce. Dzieki temu na pewno wiele rzeczy zrobimy szybciej i nie
popetnimy tyle bteddw, ile popetnimy, robigc to samemu lub nawet przy pomocy agencji. Z
tego wzgledu, ze agencje, nikomu nie ujmujgc, sg lepsze, sg gorsze, zalezy, jak trafimy.
Natomiast nie do korica mogg dowieSC to, czego my oczekujemy, poniewaz my sami nie
wiemy, czego od nich oczekujemy, nie majgc takiej wiedzy. Na pewno w pierwszej kolejno$ci
warto zrobiC sobie takg analize rynku, zobaczyC co sie dzieje, jakie sg firmy, jakie sg ceny,
jakie sg koszta — takie podstawowe rzeczy. Natomiast taka osoba, ktéra otwiera ten rynek,
my$le, Ze jest konieczna. Z do$wiadczenia wiem, Ze powinna to byC osoba, ktéra jest tym

rodowitym / tg rodowitg Czechem/Czeszkg bgdz Stowakiem, bo wtedy, duzo fatwiej jest



pokonaC te bariere jezykowg. Niestety, Polacy, ktorzy studiowali jezyk czeski czy tez
stowacki, nie do konca sie sprawdzajg w takich sprawach jak na przyktad ttumaczenie, bo

jednak jest roznica miedzy potocznym a takim akademickim jezykiem.

G.F: Méwisz o tym, zeby zatrudni¢ lokalsa do danego rynku. Niesamowicie trudno
zatrudni¢ e-commerce menedzera w Polsce, gdzie sie zna rynek i gdzie mozna go
zweryfikowa€ i sprawdzi¢ i zobaczy¢ czy w ogdle do nas pasuje. A co dopiero takiego
e-commerce menedzera z innego rynku, gdzie naprawde jeszcze trudniej sprawdzié, czy on
sie spisze, bo nie znamy danego rynku i nie wiemy, na co zwraca¢ uwage. R6zne kraje
majg rézne niuanse. U nas pewne rzeczy nie przejdg, tam przejda. | jeszcze do tego, jak
wchodzimy na bogatsze rynki, jak Niemcy, to juz w ogdle trzeba mie¢ spory budzet, zeby
wejs¢. Chyba ze bedziemy to robi¢ z rynku polskiego, bez takiego e-commerce

menedzera. A mySlisz, Ze mozna wej$¢ bez danego e-commerce menedzera lokalnego?

K.S: Pierwsza kwestia jest taka, ze na rynku polskim jeste$ w stanie znalezé nawet nie
samego e-commerce menedzera — ja bardziej patrze przez pryzmat troche mniejszego
budzetu — osobe, ktdra jest z danego rynku i miata cokolwiek wspdlnego z Internetem. To
juz jest pewna przewaga. Wiadomo, te podobienstwa e-commerce’owe sg bardzo duze.
Natomiast lepiej sie z kim$ wspodtpracuje czy szybciej sie podejmuje pewne decyzje
dotyczgce dziatania, jeSli ta osoba ma doSwiadczenie i po prostu wie, o co w tym biznesie
chodzi. Takg osobe na pewno da sie znalezC, choC na pewno nie jest to fatwe — kwestia

inwestycji czasu w znalezienie i potem tez tej pracy bezpoSredniej, szczerze powiedziawszy.

No wiasnie. Jak juz bedziemy mie€ te osobe i zdecydujemy sie wejS¢€... Wiasciwie przed
nagraniem powiedziale$ mi jedng wazng rzecz: ze w ogdle by$ zaczat od tego, zeby
policzy€ czy sie optaca wejs¢é na ten rynek; czy w ogdle warto wchodzi€, czy nam sie

domknie budzet. Co bys wziglt pod uwage w tym zakresie?

K.S: Tak naprawde nie powiedziatem nic odkrywczego.

G.F: Jednak wiekszo$¢ ludzi tego nie robi. Wszyscy: ,, A dobra idziemy. Bedzie dobrze. To

jest bogatszy kraj i sie optaca”.



K.S: Tak, tak. To jest sprawa niby oczywista, ale nie taka oczywista. Nawet jestem na takiej
dosy¢€ fajnej, ciekawej polskiej grupie na Facebooku ,Zjednoczeni sprzedawcy”. To jest grupa
allegrowa i widze czesto watki oséb, ktdére sie zorientowaly po jakim$ czasie, Ze nie
zarabiajg pieniedzy. Wiec juz tu na takim poziomie mozna by powiedzieC najprostszym,
najbardziej oczywistym — samego Allegro — ludzie nie sg w stanie policzy€. JuZ pomijam
fakt, Ze Allegro tego wcale nie utatwia. Chociaz inne marki typu Amazon tym bardziej tego
nie ufatwiajg. DosyC ciezko policzy€ te realne koszta, Zeby sie tym nie pogubi€. Natomiast
biorgc pod uwage zagranice, tych elementéw sktadajgcych sie na te koszta sprzedazy jest
duzo wiecej, wiec trzeba troszke wiecej przesiedzieC nad tg tabelkg. Tu tez na pewno sg
firmy, z ktérymi takg analiz¢ mozna przeprowadzi¢ — one mogg pomadc to zrobi€. Tylko
wtedy trzeba postawiC sprawe jasno: mamy taki i taki produkt, mamy takg i takg mare.
Liczymy koszta i wtedy jesteSmy w stanie zobaczyC czy rzeczywiScie co$ na tym zarabiamy.
Jezeli co$ zarabiamy, to czy to jest w ogdle wystarczajgce i czy my chcemy, moéwigc brzydko,
»mieli¢ tym towarem"? Czy jednak sie¢ nam sie to nie optaca, bo wtedy tylko przerzucamy
towar i wcale nam duzo z tego nie zostaje? Tak naprawde kumulujemy sobie ogromng ilo$¢
pewnych operacyjnych, nie nazwatbym tego ,problemoéw”, tylko takich dziennych spraw
(zwroty, reklamacje, kontakt z klientem itd., itd.). To jest dodatkowa rzecz, ktérg trzeba

dotozy¢ w tym swoim Srédziemnym.

G.F: W sumie, jeSli chcemy wyjS€é na zagranice, trzeba zrobi¢ takg analize dla kilku
rynkow, zeby zdecydowadg, od ktérego tak naprawde warto zaczaé. Kiedys miatem kolege,
w sumie dalej mam tego kolege, ktéry pomaga ludziom wychodzié na rynek rumunski i
wegierski. Méwi, Zze tam sg duzo wigksze marze, niz na przyktad w Polsce i mozna zacza¢
nie od eMAGa (taka platforma, co$ a la allegro). To byt dla mnie szok, ze w tych krajach,
mozna mie¢ wigksze marze. Rzadzg sie troche innymi prawami. Nie ma takiego nacisku

na ceng, a przeciez globalizacja dgzy do nacisku na cene, bo wszyscy majg to samo.

To jest wyzwanie. Czy wejS¢ na Niemcy, ktére sg ogromnym rynkiem? Czy wejs¢ na
Wegry/Rumunie, ktére sg duzo mniejszymi rynkami, ale marze s duzo wieksze? Albo
jeszcze inny rynek, tak jak méwisz, Czechy/Stowacja? Trzeba to pewnie policzy¢, pozniej

sprawdzié — zrobi¢ sobie testowg probke, ktéra bedzie miarodajna. Czesto rozmawiam z



klientami i méwig: ,u mnie nie dziatalo”. Odpowiadam: ,to dlaczego dziata u Twojej
konkurencji?”. Te testy trzeba zrobi¢ w taki sposéb, zeby wyciggna¢ prawidlowe wnioski:

czy iS¢, czy nie iS¢ w tamtg strone.

K.S: Ja zawsze sie opieram trendy e-commerce na branzy fashion, na najwiekszych polskich
sklepach. Robie to z tego wzgledu, Ze tam te zmiany sg z reguty pierwsze w catej branzy i
potem ta branza stara sie te trendy dogoniC, implementujgc pewne rzeczy. | zauwaz, w
ktérych kierunkach, te duze e-commerce’y idg. To nie jest zachdd. To nie jest UK (teraz tym
bardziej, biorgc pod uwage Brexit). Idg bardziej w kierunku potudniowym i rozwijajg
wschod. Przed wojng oczywistym krajem byta Ukraina, kraje battyckie, ale tez kraje, o
ktorych wspominateS: Wegry, Rumunia; a takZze Chorwacja (tez juz sie stata otwarta),
Wiochy, Grecja (tez logistycznie jest tatwa do ogrania przy mniejszych gabarytach). One tam

idg, bo tak jak powiedziates, tam sg wigksze marze i mniejsza konkurencja.

Niestety polski kapitat nie jest w stanie konkurowa¢ w wielu kategoriach produktowych z
innymi firmami na rynkach zachodnich, bo te koszta sg po prostu bardzo duze. Mam
bliskiego znajomego, ktory pracuje w firmie szwajcarskiej. Czasami sobie rozmawiamy i
opowiada mi, jakie sg stawki na rynkach zachodnich za ustugi analogiczne do tych w Polsce. |
po prostu to sg przeogromne koszta. Ja si€ tapie za glowe. Wiadomo, ich mentalnosS¢ jest
taka, ze oni i tak kupig to albo w krajach Beneluksu, albo w Niemczech, albo w Austrii, nie
chcgc szuka€ tanszej alternatywy w Polsce. Wracajg do marzy — wiceksze marze, biorg sie
tez z tego, Ze jest po prostu mniejsza konkurencja. Jeszcze. | mysle, ze dlatego tutaj jest

wieksze pole do popisu.

G.F: Czyli po pierwsze policzmy czy sie optaca — zobaczmy, jaka jest konkurencja,
zobaczmy, jakie sg koszty poszczegélnych rzeczy. A pdzniej zrébmy jakiS maly test,

wystarczajgcy, Zeby zobaczy¢ czy w ogole to jest porownywalne.

K.S: Wystarczy zrobiC sobie takg mape z elementami sktadajgcymi sie na doprowadzenie do
pierwszej sprzedaz od momentu ttumaczenia sklepu. Moze nie ttumaczmy od razu catego
sklepu, tylko wydzielmy na przyktad jedng kategorie. Nie startujmy ze wszystkimi

produktami, bo to bedzie czasochtonne i teZ na pewno budzetochtonne. Zobaczmy, jak ta



logistyka bedzie wygladata. WyceAmy sobie to w réZnych firmach, poréwnajmy, sprawdzmy,
jak konkurencja to wysyla. MoZze tez zrébmy sobie jakgs$ testowg paczke. SprawdzZzmy, czy
majg magazyny w danym kraju, czy majg magazyny cross-borderowe, czy moze wysylajg
bezposSrednio z Polski. Sprawdzmy, jakie sg najpopularniejsze market place'y. WejdZmy na
jeden z nich; odpalmy najprostszg kampanie produktowg w Google. Tak, zeby po prostu
zobaczyé, czy to w ogdle ma sens, czy to w ogdle zazre. Zeby nie robi¢ wielkiego projektu w
postaci ttumaczenia catej strony, dopinania tego na ostatni guzik, na idealnie. Bo moze

okazaC sie, Ze nic z tego nie wyjdzie i ten caty czas i kasa niestety pdjdg na nic.

G.F: Na nic. No wlasnie. Tu wychodzi kwestia nieznajomosci rynku danego kraju. Duzo
powiedziate$ o logistyce i ona chyba jest do$¢ kluczowa, krytyczna przy e-commerce.
Przynajmniej na poczatku. Z jednej strony jest pozyskiwanie ruchu — w sumie
pozyskiwanie ruchu jest doS¢ proste, bo jest takie samo na kazdym rynku: Google

AdWords, SEO.

K.S: | taki nie.

G.F: Chodzi mi o technologie, ktore jesteSmy w stanie ogarng¢. Kreacje, ktére musimy
stworzy€, sg inne, ale logistyke pewnie kazdy kraj ma kompletnie, od poczatku inng niz w

Polsce. Czy to jest podobne? Bo ja sie nie znam — nigdy nie sprzedawatem za granica.

K.S: Tak jak zawsze, to zalezy. Teraz jest o tyle tatwiej, Ze jest bardzo wiele firm, ktére sie
specjalizujg wiasnie w przesytkach cross-borderowych. Tak wiec na pewno kazdy sobie
znajdzie firme, ktéra pomoze te przesytke dostarczyC. Co wiecej, przy mniejszych
gabarytach, na przyktad butach bgdz ubraniach, gdy ten gabaryt jest bardzo standardowy i
maty, to tak naprawde logistyka jest prosta. Te stawki sg tak niskie, Ze produkt wyjezdza od
nas z magazynu i jest dostarczany bezposrednio do klienta zagranicznego. Schody robig sig,
kiedy te paczki sg troszke ciezsze, wieksze. Wtedy trzeba bedzie kombinowaé. Oczywiscie,
przy wiekszej skali, trzeba to wyliczy¢. Moze bardziej optaca sie¢ mie¢ magazyn po stronie
zagranicznej, czy moze na granicy, czy moze dowozi€C towar na granice swoim wiasnym
transportem? Kwestia policzenia co sie€ najbardziej opfaca i gdzie mozemy sobie ten koszt

zoptymalizowaC.



G.F: Logistyka, ktorg wybra¢ firme, jak to wysyta¢ — z Polski, czy z danego kraju i tam
mie¢ magazyn — tez zalezy to od skali naszego sklepu tu w Polsce. Jesli mamy mala
sprzedaz (ja matg sprzedazg nazywam sprzedaz ponizej miliona miesi@cznie) to nie wiem,
czy w ogoble warto otwieraé magazyn zewnetrzny, czy lepiej wysyla€ to z Polski. Ostatni
widziatlem, ze duzy sklep francuski, z ktérego korzystatem z rok temu, testowal rynek
polski w ten sposdb, ze przettumaczyt caly sklep. Znalaztem go, bo szukatem konkretnych
butdw, takich pieciopalczastych (ciekawe byly) i u nich kupitem. Logistyka byta z Francji do
Polski, co trwato. Tam akurat scena byta fajna. Zdziwito mnie, Zze po zakupach dostatem
ankiete do wypetnienia, za ktérg placili notabene 40 ztotych. Ankieta byta na 10-15 stron.
Bylem w szoku! Miata kilkadziesigt pytan, na ktére trzeba bylo odpowiedzie¢ i dostawato

sie znizke na kolejne zakupy.

Okej, Kamilu, to moze przejdzmy do obstugi klientéw. No wiasnie, jak obstugiwaé
klientéw z innego kraju, gdy wszystkich méwigcych masz po polsku? Méwigc zartobliwie

»pepiczkdw”, pewnie nie mieli$cie u siebie — musieliScie zatrudni¢ albo znalez¢?

K.S: Sg dwa sposoby. Jeden sprytny, tak zwany ,smart”.

G.F: Google Translate?

K.S: Wiesz co, to zalezy czy mamy obstuge telefoniczng; jak duzo tych kontaktéw do nas
sptywa. Czy mamy infolinig, czy tylko obstugujemy maila? Czy mamy czat, czy go nie mamy?
Google Translate da sie ograé. TestowaliSmy to w momentach, powiedzmy wakacyjnych. | to
rzeczywiscie dziatato. TestowaliSmy tez wspotprace z zewnetrzng firmg, ktéra miata na
poktadzie, powiedzmy Czecha czy Stowaka. Natomiast to bylo tak naprawde odbijanie
pingponga. Czech pisat do tej firmy, firma do nas, my do tej firmy i tak dalej. Tak wiec ten
kontakt sie wydtuzat. Potem sprébowali$my wtadnie z Google Translate i to rzeczywiScie sie
udato. Tylko wiadomo, Ze nie byto kontaktu telefonicznego, wiec tak jak mowieg, zalezy czy
kto$ z tego korzysta. Podejrzewam, Ze w poczgtkowej fazie bgdz przy mniej wymagajgacym

produkcie, jest to z reguty do przejScia.



Natomiast standardowo to zawsze dgzyliSmy do tego, Zzeby mie¢ te ustuge u siebie w jezyku
czeskim bgdZz ewentualnie stowackim bgdZz ewentualnie niemieckim. Wiadomo, to sie
rzeczywiscie sprawdza najlepiej z tego wzgledu, ze ty tez kontaktujgc sie ze sklepem
zagranicznym w Polsce, styszgc, nie wiem, kogo$ z Indii, bedziesz czut, Ze kto$ nie jest

rodowitym Polakiem. Nikogo tu nie oszukasz. Ten bezpoSredni kontakt jest bardzo wazny.

Wiec tak naprawde da sie to ogra na trzy sposoby. Taki lowcostowy, czyli po swojemu
Google Translate, to bym na pewno sugerowat na poczatek, péZniej ewentualnie mozna
sprobowac z tg firmg zewnetrzng, ktdra posiada ustuge kontaktu telefonicznego, a jezeli juz
mamy ten projekt rozwiniety, bgdz widzimy, Ze to idzie w dobrym kierunku, to jak
najbardziej powinniSmy zainwestowal w takie osoby. Sg tez firmy, ktére rzeczywiScie
przejmujg caty customer service, ale jeszcze do koNca w to nie wierze. Moze przy jakichs

prostych produktach okej, ale przy bardziej skomplikowanych raczej to si€ nie sprawdza.

G.F: To jest jedna rzecz. Z drugiej strony mamy tlumaczenie catej strony. Juz wspominates,
Zze bys nie tlumaczyt idealnie calej strony na poczatku, tylko co zrobit? Jakie w ogdle

widzisz etapy lokalizowania catego sklepu na dany rynek?

K.S: Jezeli chodzi o tltumaczenia, to tez sie zmienito przez ostatnie lata, z tego wzgledu, ze
nawet podstawowe narzedzie, jakim jest BasLinker posiada integracje z jednym z systemow
do tlumaczenia, ktéry pozwala w czasie rzeczywistym przettumaczy¢ produkty, bardzo fatwo.
Posiadajgc swdj wiasny sklep, zaczgtbym na pewno od ttumaczenia rzeczy systemowych,
sklepowych: wszystkie formularze, rzeczy z szablondéw; plus nie tlumaczytbym tych
produktow wszystkich. OczywiScie to zalezy od tego ile mamy tego SKU w sklepie. Jezeli
mamy go 10 tysiecy, to moze skoncentrujmy sie tylko na jednej kategorii produktowej. Jezeli
w kategorii mamy 1000 produktow, to zrébmy tylko 100 naszych bestselleréw; ewentualnie
na podstawie naszej konkurencji. To tez zalezy tak naprawde od naszej strategii
sprzedazowej. Ja zawsze staram si€ jak najszybciej odpali¢ projekt, Zeby on jak najszybciej
zaczgt sprzedawacC i na siebie zarabiaC. Nie chciatbym czekaC pét roku, rok na odpalenie
produktu. Duze sklepy, duze firmy korporacyjne robig w bardzo podobny sposdb, czyli tez
tltumaczg okreSlong iloSC produktéw (z reguly automatycznie bgdz pétautomatycznie —

kto$ to weryfikuje) i odpalajg projekt ze Swiata startowego NVP i testujg co sie z tym dzieje,



jakie jest zainteresowanie, jaki jest oddzwiek z rynku, czy to ma w ogdle potencjat. Tak, zeby

nie inwestowacC za duzo czasu i pieniedzy.

Natomiast w dalszej czeSci, oczywiscie, powinniSmy zainwestowaC w najlepsze ttumaczenia.
Z tym tez teraz nie ma problemu, bo dostepnych oséb, przeréznych freelancerskich aplikacji,
jest tak duzo, Ze mozemy sobie naprawde dobieraC po doSwiadczeniu, stawce — zalezy, na

czym nam zalezy.

G.F: No wlasnie jest tego troche do zrobienia.

K.S: Chociaz tutaj moze by¢ taka mata pufapka, o ktérej tez tak kiedy$ nie mysSlatem. To
znaczy, majgc bardzo duzg iloS¢ SKU w sklepie, majg bardzo dobre opisy w jezyku polskim,
co mozemy z nimi zrobi¢, wchodzgc na inne rynki? Jezeli mamy powiedzmy 15 tysiecy SKU,
chcgc przettumaczyC wszystko recznie przez kogos, robigc je unikalne, to jest naprawde
bardzo duzo pracy. To sg duze koszta. Sama operacja na tych opisach (kontrola, weryfikacja),
jest duzym problemem. Czasem lepiej skroci€ opis tych projektow, tak je ustawiC, Zeby byty

tylko najwazniejsze informacje, ale zeby one jak najszybciej pojawiaty sie na sklepie.

G.F: Jak najszybciej, a p6zniej zdgzymy poprawi€ i zmieni€. Tak jak zazwyczaj wiekszo$¢

sklepéw zaczyna, tak?

K.S: Dane techniczne sg najwazniejsze, ale ich ttumaczenie pdjdzie nam dosyC szybko, tym
bardziej ze one, sie powtarzajg. Natomiast te takie opisy (description), to wiadomo,
wymagajg troche wiekszej pracy, kreatywnosSci i wiekszych kosztéw. Nie oszukujmy sie, na
poczgtku bedzie sie liczyta konkurencja cenowa. Zalezy nam, zeby te sprzedaz
wygenerowacC, wiec czasami moze warto zejS¢ sobie troszke z marzy, wygenerowac te
sprzedaz, a reszte sobie dopracowywacC. To tez zalezy od strategii, w jakg chcemy wejSc,

jesli chodzi o otwieranie tego rynku; jak szybko chcemy sie rozwijacC.

G.F: No wiasnie tutaj dochodzimy do kolejnego tematu: jakq mamy strategie na
wyrdznienie sie na tym rynku? Jakg mamy przewage? Na czym chcemy si€ skupi¢? Czym

chcemy konkurowaé z konkurencja, ktéra zazwyczaj juz na tym rynku jest spora, bo



watpie, zeby jakikolwiek rynek, na ktéry bySmy wchodzili, byt bezkonkurencyjny. Chyba
Zze wychodzimy z naszym produktem, ale wtedy mamy konkurencyjne produkty. Wiec
czym wygraé? Ceng? Niektorzy klienci méwig ,jakoscig obstugi”, a ja méwie: ,hm to juz

chyba standard, a nie wyréznik”. Szybkoscig dostawy tez nie wygramy.

K.S: Standard.

G.F: Standard. A nawet mozemy przegrywaé, bo wysylamy z Polski. No wiec wiasnie:
czym wygramy? Jaki jest pomyst na to, Zeby na tym rynku zaistnie¢? Czy na pewno bycie w
AdWordsach i reklamach Facebooka jest wystarczajace? Wszedzie sg tak naprawde
licytacje, kto zaptaci wiecej za dang reklame. A ten, kto ma duzo wigkszy biznes, pewnie
moze odlozy¢ troche wiecej pieniedzy na reklamy, bo ma wieksze mozliwos$ci, wigkszg
skale, moze wigksze rabaty, a moze po prostu wieksza skala wiec mniejsze koszty

jednostkowo. Tego jest chyba od groma. Cos$ bys$ dodat jeszcze do tej strategii?

K.S: Tak naprawde, ja bym nie szukat jaki$ skomplikowanych kwestii na ten temat, bo
wchodzgc na rynek polski, tez sie zastanawiasz, jak konkurowaC z konkurencjg, jakg
strategie obraé. Wiadomo, Ze najistotniejsze kwestie to czas dostawy, obstuga. Chociaz tak
naprawde nikt nie wie, co to znaczy dobra obstuga. Kazdy to robi, ale kazdy to ma na innym
poziomie. My zawsze staramy sie przyktadaC duze sity do tego, Zeby nasza obstuga
rzeczywiscie sie€ wyrdézniata. Mam na mysli to, Zzeby te odpowiedzi byly sprawne,
merytoryczne, Zeby nie bylo odbijania ping-ponga w postaci pustych pytan, Zeby
rzeczywiscie ona dziatata dobrze, tak Zeby klient sie nie zorientowat, Ze to nie jest,
powiedzmy, nawet sklep polski (oczywiScie on sobie to znajdzie w informacjach), ale staramy
sie, zeby przeptyw informacji, byt caty czas. Tak naprawde, musimy sie doréwnac do tego, co
robig konkurencji. Podejrzewam, ze jak do tego momentu dojdziemy i zrownamy sie z
konkurencjg, przynajmniej cenowo na poczatek, odpalajgc kanaty sprzedaZzowe, to i tak te

sprzedaz wygenerujemy.

A to jak sie pdzniej wyréznimy, bedzie zalezato tak naprawde od nas. Na poczgtku
arcywazng rzeczg, i to nie tylko na rynkach zagranicznych, ale tez polskich, sg opinie. Jak Ty

czy ja chcgc kupi€ jakag$ rzecz w sklepie internetowym, biorgc pod uwage tez wiele market



place'éw, przekonamy si€ i kupimy w sklepie, ktory nie ma zadnych opinii na swéj temat? Od
pierwszego dnia powinniSmy dopracowacC swoje procesy, ten kontakt, te logistyke, Zeby te
przesytki docieraty w czasie, ktdry obiecujemy klientom, po to, Zeby zbieraC jak najlepsze

opinie na samym poczgtku.

G.F: Trzeba zbudowaé zaufanie do naszej marki. Wigkszo$¢ sklepéw jak startuje, nie ma
nic w zakladce ,,opis firmy”, albo nie pokazuje opinii, albo nie pokazuje, skad sie¢ wywodzi.
Klienci zawsze tego szukajg. Jak kupuje zapatki, to moze nie bede szukat opinii, ale meble

ogrodowe, tak jak Ty sprzedawates, to juz jest inna bajka.

K.S: MySle, Ze w tych czasach kazdy patrzy na opinie. MozZna sobie poréwnaC to do
Amazona, ktéry wprowadzit caty trend pokazywania i udostepniania innymi opinii. Allegro to
robito od zawsze; troche zmieniajg teraz te strukture. Weszto do nas niedawno Shopee,
gdzie ten model jest bardzo podobny do AliExpress — w opiniach widzimy wideo, zdjecia.
Ludzie nauczyli sie, zebym tym sie dzieliC, jezeli platforma im to udostepnia. Dlatego nawet
wchodzgc z wlasnym sklepem, mamy na rynku polskim Opineo, ktére ludzie znajg, ktéremu
ufajg. Na rynku stowackim/czeskim mamy Heureke, ktéra nam udostepnia podobny model
opinii jak Opineo w Polsce. Jezeli ludzie widzg, Zze ktoS§ — my — zbieramy opinie w

serwisach, ktdre sg ogélnoznane i wszyscy je znajg, to tatwiej im zaufa¢ danej marce.

G.F: To na pewno. Mysle, Ze opinie sg tylko czescig sukcesu. Cate zaufanie do marki — jak
jest zrobiona strona czy sklep, jakie grafiki, jak sg zdjecia zrobione, czy jest strona o nas,
czy jest kontakt, jaki$ telefon niemiecki czy czeski, a nie polski. To s3 wyzwania do
zrobienia. Odnos$nie do tego, jak chcemy te kreacje, ten nasz wyréznik przekazaé, tutaj
wchodzi cata na biato, dziedzina zwana marketingiem. Mozna hardcorowo sprzedawac
tylko na market place'ach i si¢ niczym nie wyréznia€ albo ten marketing sobie zbudowaé.
Patrzac na to, jak zwieksza sie konkurencja, marketing staje sie¢ chyba najwiekszym

wyréznikiem wszedzie. Jak myslisz? Jak to bylto u Ciebie?

K.S: Zawsze byt. Jak patrzymy sobie na te, powiedzmy, 3 odmienne rynki: niemiecki, polski i
czesko-stowacki. Na rynku niemieckim rzgdzg ogromne market place'y, w Polsce jest to

troche jeszcze podzielone, szczerze powiedziawszy, a w Czechach i na Stowacji tych market



place'éw dziwo jeszcze nie ma za duzo, one tyle nie znaczg. Dlatego z wlasnym sklepem
internetowych, mozZe nie fatwo, ale jesteSmy w stanie przebiC sie szybciej niz na rynku
polskim czy tez niemieckim. Biorgc nawet pod uwage same rynki organiczne, to wszedzie w
Polsce mamy Allegro; w Niemczech mamy Amazona, Kaufland, eBaya itd. Na rynku czeskim i
stowacki tego za bardzo nie ma. Jest oczywiScie Mall, ktdre kupito Allegro, jest Aukro, ktére
byto kiedy$ allegro, ale to nie wyszto, natomiast one nie majg takie udziatu na rynku, Zeby

zabieraty takg czeSC¢ sprzedazy jak na rynku polskim czy niemieckim.

G.F: Okej, czyli méwisz, ze lepiej zacza€ od marketplace’6w, a wlasny sklep troche pézniej,

z tego, co wybrzmiato. Tak? Albo tatwiej.

K.S: To zalezy od rynku. JeZeli chodzi o rynek niemiecki, to wiadomo, jesteSmy skazani, jak
wiekszoSC¢ polskich firm, na market place'y. W przypadku Czech i Stowacji stawiamy od razu
sklepy. Dwa, nie jeden. Ttumaczenia i domeny dostosowujemy pod kazdy rynek oddzielnie.
Wchodzimy ze sprzedazg na wiasnym sklepie, przez réZznego rodzaju poréwnywarki, market
place'y. Zalezy od branzy, ale wiekszoSC poréwnywarek czy marketplace'éw, tak naprawde
daje mozliwo$¢ wystawienia swojej oferty, ale caty proces zakupowy zachodzi u Ciebie na
sklepie. Troche to sie zmienia — kazdy market place stara sie juz fapac te koszyki po swojej
stronie, ale nadal udziat tych zakupéw we wtasnych sklepach jest duzo wiekszy. | tez to daje
duze pole do popisu, bo na marketplace'ie jesteSmy jednym z wielu sprzedawcéw bardzo
podobnego albo tego samego produktu. JesteSmy tam czy nie jesteSmy, nikt tego nawet nie
poczuje, tak méwigc wprost. Jednak na rynku czeskim, stowackim, poniekgd tez polskim,
majgc swodj wiasny sklep internetowy, mamy wieksze pole do popisu, Zeby jednak tego
klienta przyciggna¢ na dtuzej, Zeby on sie zwigzat z naszg marka, zeby do nas wrdcit na
kolejny zakup (nawet dajgc mu jaki$ kod rabatowy). Na innych market place'ach tego nie
moZesz zrobi€, bo zaraz Cie moge usungcC. Szczegdlnie na rynku niemieckim. Te wszystkie
rézne dziatania poza market place'owe sg bardzo rygorystycznie przestrzegane i sg

traktowane praktycznie zero-jedynkowo.

G.F: No wilasnie. Tutaj juz mamy zbudowany caty sklep. Mamy pomyst na ten sklep, catg

strategie. A jeszcze dochodzi do tego, jak tym operacyjnie zarzgdzac, czyli: czy na dany kraj



bra¢ od razu menadzera? Jakie osoby zatrudni¢ na miejscu? Jak to krok po kroku robic,

Zeby pociggna€? Masz jakies zloty rady czy po prostu trzeba to przezy¢ ciezko w zyciu?

K.S: Ztotych rad nie mam. Magikiem réwniez nie jestem i takich oséb chyba nie ma. W
idealnym Swiecie powinniSmy zaczgC, tak jak wspominatem, na poczgtku, od takiego
e-commerce menedzZera, czy w ogole takiego menedzera, ktéry zajmie sie i bedzie
odpowiadat za konkretny rynek i marketing menadzera. Jezeli takich oséb nie mamy, to
musimy si€ wspieraC niestety bgdZz stety osobami zewnetrznymi, bgdZz agencjami.
Podejrzewam, Ze tez jesteSmy w stanie znalezZC sobie freelancera z doSwiadczeniem, ktéry
nam na poczgtkowej drodze pomoze pewne tematy ustawi€. Wazne, zeby znalez¢ kogos$ z
takim dosSwiadczeniem, Zeby nie sprzedawat nam tanich historii i nie budowat success story,
tylko rzeczywisScie pokazat nam, gdzie sg te zagroZenia w prowadzeniu biznesu za granicg, co

moze nas spotkac, jak krok po kroku to budowac.

Nie wiem, jakie jest wyobrazenie innych oséb na temat sprzedazy zagranicznej.
Podejrzewam, Ze wiele oséb mys$li, Ze wychodzgc za granice, odkryje nowy, cudowny Swiat;
ze on jest fatwy, lepszy i szybko sie wzbogacg. Nie do konca tak jest. Rynek niemiecki
pokazuje, Ze jest tak bardzo konkurencyjny, ze wiele firm stricte (prosto) z Chin sprzedaje na
rynku niemieckim, nie pozwalajgc konkurowac firmg z Polski, bedgcymi producentami czy

tez importerami pewnych produktow.

G.F: To wielki rynek, wiec mogg sprzedawac¢ bezposrednio na miejscu.

K.S: Natomiast, wiesz, jezeli chcemy wyjS¢ na zagranice, nie czarowatbym sie, Ze tym
samym naktadem sit, czy tym samym zespotem, ktéry mamy w Polsce, zrobimy przy okazji
biznes za granicg. To predzej czy pdzniej odbije nam sie czkawkg. Jezeli decydujemy si€ na
wyjScie za granice, to jest to pewnego rodzaju inwestycja tak jak na rynku polskim. Musimy

po prostu zaczgC tam dziataC.

G.F: Wyciggam z tego wniosek, ze jesli wchodzi na kolejny rynek, to powinniSmy wzigé
nowy zespoét, albo jedng osobe, ktora bylaby dedykowana do tego rynku. Plus duzo

naszego czasu.



K.S: Odpowiedzialna przynajmniej w jaki$ sposéb. Chyba Zze my chcemy w pewnym sensie,
moze nie odpusciC, ale zostawiC, poniewaz mamy utoZone wszystkie procesy na rynku
polskim i chcemy sie tym zajgc€ sami. Jednak podejrzewam, Ze raczej Zaden owner nie ma aZ
tyle czasu, zeby sie doksztatci€¢ ze wszystkich aspektéw. | tak bedzie sie musiat wspieraC
kim$ zewnetrznym, a z zewnetrznymi podmiotami, wiemy sami, jak to dziata: musimy ufac,

ale musimy réwniez sprawdzac.

G.F: Tak patrzac po sobie, ale tez po klientach, jezeli mamy dedykowang osobe do
zarzadzania sprzedazg w Polsce i ona ma duzo roboty i ma sie zajg¢€ kolejnym rynkiem, to
bedzie to zostawiaé na sam koniec, bo tu mamy sprzedaz najwieksza, a tam dopiero
zaczynamy. Wiec tu sie skupiam na tym rynku, tamto zostawiam na koncu. Zawsze moge
powiedzie€: ,nie ma na to czasu, bo to jest wazniejsze”. Tak wiec to jest chyba takie
nieodzowne, zeby znalez¢ inng osobe, ktéra tym sie zajmie. Troche ten sam problem
majg firmy, ktére sprzedajg gtéwnie offline’owo (w sklepach stacjonarnych) i chcg wejsé
w online. Ciezko im to przeskoczy¢, bo wiekszo$¢ chce to zrobi¢ tymi samymi zasobami,
gdzie to jest kompletnie inne. Na przyklad nie ma w szefostwie tej firmy osoby, ktéra by

sie gtownie zajeta sprzedazg online. , A to sie zrobi, wezme Henka, on si¢ tym zajmie”.

Mam kilka takich przypadkéow, w ktérych klient Swietnie czuje biznes offline'owy.
Doktadnie wie, co i jak ma zrobi¢, zeby byla sprzedaz i zeby byt zysk. | tam poswieca od
groma czasu. A tu jest e-commerce, raz w tygodniu sigdzie na godzinne spotkanie i péZniej
po roku sie dziwi, Ze nie ma wynikéw, bo nikt nie ma wizji, nikt tego nie pilnuje, nikt nie
ogarnia. | zapewne tak samo jest z kolejnym rynkiem — jezeli sie nie skupimy, to nie
bedzie. Mysle, ze trzeba tu wrdci¢ i przypomnie€ sobie jak startowaliSmy ze sprzedazg
na rynku polskim, ile wysitku i krwi to kosztowato. W innych rynkach bedzie to samo,

jezeli nie ma tego wizjonera, to nic nie bedzie. Dobrze méwie? Czy wymyslam?

K.S: Absolutnie masz racje. Ja zauwazytem, jedng rzecz, moze tak powiem odwaznie, Ze
e-commerce byl (moze juz nie jest) takg troche bankg. Dwa ostatnie lata strasznie
rozpiescity e-commerce'y. Przez to, Ze dostepnoSC towaru byla ograniczona, natomiast

uzytkownicy kupujgcy mieli jeszcze dosyC spory zasob gotéwki, tak naprawde, jezeli miates



towar, to sie sprzedawato. Kazdy myslat, Ze ten ogromny wzrost bedzie sie utrzymywat
zawsze. Niestety podejrzewam, Ze juz jest korekta na rynku, ktéra zweryfikuje pewnie wiele
sklepdw, ktére nie miato od samego poczgtku mozliwoSci przezycia, poniewaz byly robione,
tak jak powiedziate$ — przy okazji, bgdZ wchodzity na te fale, ktdra szfa. One nie sg w stanie
dtuzej przezyC bez konkretnej struktury, konkretnego pomystu, konkretnego dowodzenia.
Teraz, jezeli bedzie korekta, to na pewno w wielu branzach nastgpi konsolidacja rynku i
wydarzy sie pewnie to samo co na rynku RTV AGD, w ksigzkach, czyli bedzie po prostu kilka
podmiotdw, ktére zagarnat caty rynek i Ty bedziesz mogt odnalez¢ sie tylko w jakie$ niszy. A
moze nawet i nie. Z tego wzgledu, Ze jesli duze firmy zobaczg, Ze gdzies jest szansa zarobié
pienigdze, momentalnie zainwestujg i ten rynek zgarng. Kohczgc watek, uwazam, Ze jezeli
chcemy wchodzi€ w e-commerce, tym bardziej zagraniczny, chcemy na tym zarabiac
pienigdze i robi¢ to na powaznie, to musimy byC na to przygotowani jak najlepiej i nie
traktowac tego jako co$ dodatkowego, ,a moZe sie uda”. Moze sie udaC, a moze sie nie

udagd, ale jezeli temu nie pomozemy i si€ nie przygotujemy, to na pewno te szanse malejq.

G.F: Kamil, to juz na koniec, powiedz mi, czego zazwyczaj si¢ nie bierze pod uwage,
wychodzac na rynek zagraniczny? Z Twojego doswiadczenia. O czym si@ zapomina? A

pdézniej jest czkawka.

K.S: Wydaje mi sie, ze tego dobrego policzenia. To jest chyba najwieksza bolgczka, tak
naprawde. Na poczgtku ciezko jest to policzyC, bo nie wiemy, co nas tam czeka. Natomiast,
tak jak powiedziatem, tej wiedzy na rynku pewnie jest juz sporo i cztowiek jest w stanie sie w
jaki$ sposdb dowiedzie€, nauczy€. Chyba to jest najwazniejsze. | to jest ta kwestia. A tak jak
zawsze, wszystko zalezy od danego przypadku. Dla jednych jest to oczywiste, dla drugich nie.
Nie ma ztotego Srodka, nigdy nie byto i nigdy nie bedzie. Kazdy musi to po swojemu
dosSwiadczyC, przerobi€. Natomiast im wieksze doSwiadczenie zbierze badz otoczy sie
dobrym zespotem, z dobrg wiedzg, tym bedzie tatwiej i szybciej sie mdgt otworzyC€ na nowy

rynek i skalowac.

G.F: Dodatkowo chciatbym tutaj dorzuci€ jeszcze pare rzeczy, ktére pojawily sie gdzies w

naszych dyskusjach przed nagraniem. Na przyktad ja o tym nie myslatem, nigdy bym nie



pomyslatl, ze kazdy kraj wymaga innej dokumentacji prawnej, fiskalnej i nie tylko. To

moze utrudnicé.

K.S: Teraz sie uproScito tak naprawde, bo nowe prawo, ktére weszto w tamtym roku, w
wakacje — OSS — mocno uproscito catg procedure wysytkowg za granice i samg sprzedaz.
Wiadomo na rynku polskim czy w Unii te procedury sg czesto podobne, tylko sg bardziej,
badz mniej przestrzegane. Natomiast, tak jak mowitem wczesSniej, tych firm i agencji, ktore
pomagajg w tych pierwszych krokach, w rejestracji, jest juz sporo. To nie sg duze koszta, a

pomagajg ten aspekt prawny czy formalny zagospodarowad, zorganizowaC w ten sposdb.

G.F: Okej, czyli to jest jedna rzecz. Jedzmy dalej. Drugi blad, ktory kazdy z nas moze
popetni¢, to jest zakladanie, ze nasi klienci w innych krajach beda mie¢ takg samg
mentalnos¢ jak w Polsce — ze wszyscy tak samo myslimy. JesteSmy zachodnig kulturg, a

to chyba tak nie do konca.

K.S: Tak, zgadza sie z Tobg w 100 procentach. Ja akurat doSwiadczylem tego w pierwszej
kolejnoSci na rynku czeskim i stowackim. Teraz to sie€ na pewno zmienito, bo tez nasze
pokolenie weszto w okres zakupowy. Ludzie dojrzali otworzyli sie na Swiat. Byto takie
postrzeganie, Ze produkt polski, byt tak postrzegany, jak w Polsce kiedy$ postrzegany byt
produkt chinski, czyli nie do konca dobrej jakoSci. Polskie firmy byty traktowane troche jako
cos ztego; przez pryzmat tego, Ze ktos ich moze oszukaC. To juz sie zmienito, juz tak nie jest.
OczywiScie starsi ludzie tak mogg czasami pomysleC. Dlatego teZ ta obstuga klienta jest tez
istotna. Jesli osoba, ktéra ma pewne uprzedzenia, ktdre sie nie wiadomo skad wziety, chce
sobie dang firme zweryfikowaé, to powinnisSmy mie¢ to na wysokim poziomie. W przypadku
rynku niemieckiego to pewnie wiekszo$S€ oséb wie bgdz tez nie, ta mentalnoS¢ jest taka
zero-jedynkowa. Jezeli rzeczywisScie wszystko jest okej w zamdwieniu czy w informacjach,
ktére obiecate$ podczas zamdwienia dla uzytkownika i obstuzysz go w dobrym stopniu, to
on sie odwdzieczy dobrg opinig i nie bedzie miat Zadnych zarzutéw. W Polsce zawsze jet to
szukanie dziury w catym. Wiele przyktadow tego jest na Allegro. Natomiast, jezeli zrobisz to
juz ztego, to w wiekszosci przypadkéw to jest negatyw i powinienes sie¢ do tego

przygotowac. Bardziej zero-jedynkowe podejScie.



G.F: Czyli nie ma dyskutowania.

K.S: Wiadomo, nie ma tez co uogdlniaC za bardzo, ale w wiekszoSci przypadkdw, tak.

G.F: Okej. No dobrze, mysle, ze ten temat zostat dobrze poruszony. Kamil, wielkie dzieki.

A moze bys chciat co$ jeszcze dorzuci¢?

K.S: Dziekuje rowniez. Tak naprawde to jest temat dosyC szeroki i ciezko go opisaC w tak
naprawde kilku stowach. To wszystko zalezy od branzy, od produktu, od specyfiki, od
logistyki, od mozliwo$ci finansowych, od skali, jakg mamy. Ciezko jest znalez¢ jeden
wzorowy model, ktéry sie zawsze sprawdzi w kazdej sytuacji, do kazdego tematu, do
kazdego sklepu, do kazdej firmy. Do kazdej mentalno$ci nawet wtasciciela i tak dalej, trzeba
podchodzi¢ indywidualnie. | tylko takie podejScie rzeczywiScie zadziata. Wiec ja tutaj nie
chce sprzedawacC zadnych ztotych rad. Nie czuje, Zeby to byto dobre. Trzeba po prostu o tym

rozmawia€, dostosowywac sie do warunkéw panujgcych na rynku i do swojej firmy.

G.F: Coz, ztoto teraz wysoko...

K.S: Frank rowniez.

G.F: Jakby kto$ chcial pare zlotych rad... niekoniecznie skuteczne, ale zlote sa,
wychodzgce z moich ztotych ust. Dobra, Kamil, wielkie dzieki za odwiedziny, za to, ze
bytes i nic tylko zyczy¢ Ci powodzenia w kolejnym projekcie. W sumie nie powiedzieliSmy

na poczatku, ze zmieniles firme na kolejna. Przed Tobg ciekawe wyzwanie.

K.S: ,Kolejng” to tak zle zabrzmiato. W poprzednim projekcie bytem tak naprawde 4,5 roku,
wiec mysle, ze to byt czasu kiedy doszliSmy juz do Sciany i format sie wyczerpat, méwigc
tadnie. Akurat w miedzyczasie pojawita sie nowa mozliwo$¢, dosyC ciekawy projekt, moze
nawet nie projekt, bo to juz jest firma z ugruntowang markg na rynku, z branzy rowerowej,
ktdra jest mi bliska, bo sam jezdze na rowerze dosyC intensywnie. Jest to firma Romet, ktérg
pewnie kazdy zna z dziecinstwa, jak i z obecnych czaséw. | teraz tam staram sie razem z

zespotem, ktory zaczynamy budowadé, zrobiC co$ fajnego. Niestety przyszto nam to robi¢ w



ciezkich czasach dla e-commerce, ale mysle, ze jezeli sie oczywiScie uda, to tym bardziej
bedzie to takie fajne doSwiadczenie. JeZeli bedzie pozytywny wynik, to na pewno bede z
tego bardzo zadowolony i zbiore na pewno bardzo duzo doSwiadczenia, poniewaz jest to
firma o duzo wiekszym potencjale pod kazdym wzgledem. Duze pole do popisu i do

sprawdzenia sie.

G.F: Trzymam kciuki, Zeby$ te polskg marke wypromowat pod wzgledem e-commerce na

catg Europe i nie tylko. Dzieki wielkie jeszcze raz za rozmowe i do ustyszenia.

K.S: Dzieki wielkie!



