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Taki aspekt, ze budujesz marke opartg tylko na jednym kanale dystrybucji i tylko na jednym twércy jest szansg, ale tez
niesie za sobg wiele zagrozen. Od poczatku wizerunek Zosi i jej kanaty byty takg mocng decyzjg do tego, ze w ogdle
wystartowaliSmy w tej branzy, ktéra nie oszukujmy sie, jest do$¢ mocno zakorkowana. Bardzo duzo réznych brandow
jest. 1 gdyby nie ten boost poczgtkowy na pewno bytoby nam sie trudniej przegryz¢ na rynku. Natomiast, opieranie sie
tylko na jednym kanale dystrybuciji jest o tyle ryzykowne, Ze jakiekolwiek turbulencje w tym kanale, obciecie zasiegu,
cokolwiek, niosg za sobg spadek réwniez sprzedazy w tym wypadku marki.

Czesc¢! Nazywam sie Grzegorz Fratczak, a to jest podcast ,,Rozmowy na Zapleczu”, w ktérym wraz z
wlascicielami 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!

Grzegorz Fratczak: Czesc! Dzisiejszym gosciem jest Jarek Kulewicz i dzisiaj bedzie troche inaczej niz
zazwyczaj w podcastach, bo mam goscia, ktory troche inaczej podchodzi do e-commerce. Robig sporo akcji
zwigzanych z ekologia, z odpowiedzialnoscia biznesu, z budowaniem fajnej spotecznosci wokoét ich marki. | do
tego catkiem tadnie urosli przez ostatnie chyba juz ponad trzy lata prowadzenia biznesu. To jest troche taki inny
temat, niz do tej pory poruszaliSmy. Bardziej w te strone miekka: jak budowaé spotecznosé, jak robi¢ slow
fashion (bo bedziemy moéwi¢ o modzie i nie tylko i o takim zrGwnowazonym rozwoju e-commerce'u) i jaki to ma
wplyw na biznes. | wiasnie zaprositem Jarka Kulewicza, z ktérym bede rozmawial na ré6zne tematy. Najpierw
troche historii, a p6zniej porozmawiamy o tym, jak e-commerce jest wielowatkowy i dlaczego go tak bardzo
kreci. A jak nam starczy czasu, to moze porozmawiamy jeszcze o experience klienta i paru innych rzeczach.
Tymczasem zapraszam do postuchania podcastu!

G.F: Czes¢ Jarku! Co tam dobrego dzisiaj?

Jarek Kulewicz: Jesien, konczymy powoli sezon, ten najgoretszy okres, wiec tak naprawde jest taki mocno, mocno czas
zwigzany z pracg. Bardzo pozytywnie, pomimo tych trudnych czaséw, w ktorych jestesmy.

G.F: W sumie jestesmy chwile po Black Friday i chwile przed albo w trakcie pandemii roznych gryp i chorob,
ktore nasze dzieci przynosza. Jarek mowi, ze jest po, a ja jestem przed.

J.K.: Plus nasze dzieci sg zawsze zawieszone gdzie$ tam w trakcie —kazdy rodzic powinien zrozumieé, jak to wyglada.
W moim przypadku: corka cztery i pét roku. Troche w domu, troche w przedszkolu. Witamy.

G.F: Witamy w swiecie roznych wyzwan. Co wazniejsze: biznes czy dzieci, Jarek? Na poczatek.

J.K.: Zycie jest totalnie wielowgtkowe i uwazam, ze wszystkie aspekty sg bardzo wazne. Zadne ekstremum (chyba) nie
jest dobre. Oczywiscie to jest kwestia indywidualna. W moim przypadku rodzina jest bardzo wazna. Jednocze$nie do
takie spetnienia i wypetnienia catosci ten biznes jest wazny. | jeszcze inne aspekty w zyciu. Wiec mysle, to jest taka
wieksza uktadanka, o ktérg trzeba zadbac, zeby w zadnym elemencie nie brakowato i zeby to sie wszystko swiadomie,
z rownowagg budowato.

G.F: Ja kiedys ustyszalem i w sumie si¢ z tym zgadzam, ze work-life balance nie istnieje i si¢ oszukujemy
wszyscy nawzajem. Czasami jest tak, ze to praca jest numer jeden, jak przychodzi Black Friday, a dzieci sa
odstawione na tor boczny. A pozniej jest okres, gdzie to dzieci sg gldwnym aktorem, a praca jest odstawiona na
tor boczny. | tak to trzeba sobie zamienia¢ i gdzies tworzy¢, zeby w sumie ta srednia nam dobrze wyszta. Taka,
jaka chcemy, bo przeciez srednig kazdy ma troche inna.

J.K.: Doktadnie tak podchodzimy do tego wtasnie z zong. Szczesliwy rodzic to szczesliwe dzieciaki, wiec tez nie ma co
tutaj za bardzo wazy¢ jednego ponad drugie. Po prostu trzeba to zycie budowac¢ indywidualnie. Wydaje mi sie, ze to jest
taka recepta dla kazdego.

G.F: Zacznijmy od tego, skad w ogdle wziagt sie pomyst na Wasz sklep internetowy. ANSIN to w sumie, z tego,
co widziatlem, marka odziezowa slow fashion. Taka marka premium z basicowymi, jak to sie méwi po angielsku,
ciuchami. Z drugiej strony dos¢ fajnie zasilana, bo Twoja zona — Zofia — jest, mozna powiedzie¢, celebrytka
albo influencerka, jak kto woli. Pomaga kobietom sie stylizowaé¢, zeby dobrze wygladaly, ale i tez facetom.



Jakby ktos miat ochote, to mozna zajrze¢, zobaczyé. | Instagram i YouTube u niej Swietnie $miga. Jak w ogéle
to sie zaczeto? Skad pomyst na te marke?

J.K.: Pewnie nie odkryjemy tutaj jakies niesamowitej historii. Troszke potrzeba matkg wynalazkéw. Na samym poczatku
ja tez bytem zaangazowany w rézne inne firmy (w tamtym czasie, w 2019 roku). Zosia, tak jak wspomniates, prowadzi
kanat na YouTube, ale tez zajmuje si¢ doradztwem wizerunkowym, edukacjg swojej spotecznosci i tez wielokrotnie
doradzata mezczyznom, jak sie ubiera¢. Dostrzegta taki problem, wydawatoby sie dos$¢ btahy. Pod biatg koszule faceci
czesto wrzucali takie bokserki albo ,zonobijki”. (Kiedys$ nie znatem tego stowa). | one po prostu wystawaty spod biatej
koszuli. Pierwszym pomystem byto wprowadzenie takie cielistego podkoszulka stricte dla tej eleganckiej mody meskiej,
by¢ moze tez dla kobiet. Odpowiednik takiego produktu byt gdzies w Stanach; on dostownie przy zamowieniu trzy razy
byt na cle zwrdcony. Nie udato nam sie go otrzymac. | tak pomysleliSmy sobie: skoro u nas jest taki problem, to moze
ktos inny rowniez ma podobny problem. Dlatego postanowiliSmy wyjs¢ z takim totalnie poczgtkowym produktem w
postaci cielistych podkoszulkéw. | tutaj tez jest nazwa ANSIN — spolszczona nazwa ,niewidoczny”. To jest konotacja tej
marki — unseen. | to jest DNA tej marki. Tak naprawde nigdy to nie byt planowany wielki e-commerce, wielka marka
fashion. To byt zautomatyzowany jakosciowy produkt, ktéry miat po prostu sobie rotowa¢ w sklepie. | tak ten biznes byt
przygotowany. Natomiast pdzniej przyszta pandemia, wiele rzeczy w naszym prywatnym zyciu biznesowym sie
pozmieniato i postanowili$my da¢ szanse wtasnie ANSIN-owi, ktéry sobie gdzie$ tam dziatat i rzeczywiscie byt
zautomatyzowany. Tak jak méwig, to nie byt nigdy pierwszy plan, zeby rozwijac ten projekt, jako e-commerce'owy.
Mozna powiedziec¢, ze ten pierwszy rok byt taki totalnie rozpedowy i nie byto na te czes¢ biznesu focusu. To byt gdzies
tam taki poboczny watek. Natomiast pozniej postanowilismy, ze by¢ moze rozwiniemy te marke o produkty basic.
Dostrzeglismy takg luke, moze nie luke, ale gdzies$ widzieliSmy takg przestrzen na rynku, ze by¢é moze jest czas na takie
jakosciowe produkty basic w naszym wykonaniu. | od tamtego czasu, czyli to jest lekko ponad dwa lata, dynamicznie
rozwijamy marke i staramy sie dowozi¢ wtasnie premium basicowe produkty dla kobiet i mezczyzn. | tak wyglada
obecnie ANSIN.

G.F: To ja tylko dodam dla Stuchaczy, ze w ANSIN, czyli A-N-S-I-N.pl, mozecie sobie wejs¢, zobaczy¢, taki
basicowy produkt typu T-shirt kosztuje tak od 150 ztotych, wiec to taka naprawde dobra cena. A zdradzisz nam,
ile teraz, po trzech latach, macie obrotu w tym roku? Albo ile jest zamoéwien? Czy to tajemnica?

J.K.: Moze powiem w tej sposob, ze w tym roku zrealizujemy ponad 18 tysiecy paczek. To jest tyle wysytek. Pewnie
pozniej sobie porozmawiamy jeszcze o kolejnych statystykach dla dociekliwych e-commerce'siakow, ktorzy nas
stuchaja, wigc pewnie bedzie mozna sobie rézne wnioski wyciggng¢ i na pewno czes¢ liczb pozdradzam.

G.F: Okej. No to w sumie wychodzi 1,5 tysigca paczek w miesigcu. To nie tak duzo patrzac na to, ze Instagram
Zosi ma 65 tysiecy a YouTube ma 205 tysiecy. Ja sobie pozwolitem w ogoéle sprawdzi¢ na Social Blade, ile tych
wyswietlen jest. Tam w miesigcu jest z 200 tysiecy, czy cos okoto tego, wyswietlen. Tych filméw ostatnio tez
jest mniej. | tak sie zastanawiam, ze posiadanie tak duzego kanatu (bo 200 tysiecy subskrybentéw to jest
ogromny kanat, Zosia jest pewnie jedng z liderek, jesli dobrze rozpoznaje te branze) nie gwarantuje nam setek
milionowego obrotu w sklepie internetowym. To chyba tak sie tatwo nie przenosi od razu — posiadanie duzego
kanatu na sprzedaz.

J.K.: Na pewno nie od pierwszego dnia. Mysle, ze gdyby to byt taki skorelowany obrét do kanatu, ktéry posiadamy, to
wiecej marek modowych, ktére sg prowadzone z sukcesem, bytoby opartych na influencerach. Raczej widzimy, ze
niektére marki albo sie zamknety, albo majg trudnos¢ w funkcjonowaniu. Wiec mysle, ze to jest duzo bardziej ztozony
temat. | oczywiscie w dzisiejszych czasach, nie do korica uwazam, Ze jeden rozbudowany kanat, to jest to od razu
szybki wystrzat z produktem. Tym bardziej, ze to tez w zaleznosci, jakg strategie marka fashion przyjmie. Gdybysmy
produkowali od pierwszego dnia produkty by¢ moze jeszcze bardziej przystepne cenowo, gorszej jakosci, z duzo
bardziej dostepnych dzianin, materiatéw itd., na jakich$ gotowych projektach, no to bardzo szybko bylibySmy w stanie
zatowarowac sklep i tez byé moze wykonaliby$smy o wiele wieksze obroty na samym starcie. Natomiast, jesli kazdy
projekt musisz indywidualnie dopracowac, pracujesz z technologami, z konstruktorami, chcesz dowies¢ koniec kohcow
produkt premium i grasz w takg long-termowg gre, no to uwazam, ze ta podréz jest bardziej skomplikowana.
Gratyfikacja by¢ moze jest odroczona, ale to jest duzo stabilniejszy biznes, ktéry tez sie moze bardzo dynamicznie
rozwija¢. Natomiast to sg zupetnie inne zasady. Totalnie nie krytykuje tutaj innego podejscia, jednoczesnie od tej
strategii bardzo duzo wynika i wydaje mi sie, ze ona jest takim kluczowym aspektem do tego, jak bedziemy szybko rosli
np. do tego jakie wyniki osiggniemy w pierwszym roku. Tez sg przypadki marek, ktére osiggajg bardzo spektakularny
wynik i bardzo spektakularnie znikajg z gry. Wiec to jest, uwazam, wielowgtkowy aspekt.

G.F: Wiesz, tak patrze, oglagdam Wasz sklep. Widze, ze Zosia, czy Zofia, nie wiem, jak powinienem mowic¢...
J.K.: Mozesz tak i tak.

G.F: Nie jest na samym sklepie napisane, ze ona jest twarza, jest taka rozpoznawana. Nawet trudno mi znalez¢
czym jest ta marka. Chociaz jest opisane i tak dalej, ale gdzies ten jej wizerunek, jej zaufanie i méwienie, ze:



»Hej, jestem taka influencerka, robie takie i takie rzeczy” — tego nie ma. Chyba ze zejdziemy na samg stopke i
tam jest ,,0 nas”, tam jest opisane powstanie i tak dalej. Ciekawe, ze tak to gdzies tam schowaliscie. Jakis
powdd, zeby nie $wieci¢ po oczach: ,,Hej, jestem Zofia, tutaj numer 1 (nie wiem, czy numer 1, czy numer 2)
stylistka od tego itd.”

J.K.: Ja mysle, ze taki aspekt, ze budujesz marke opartg tylko na jednym kanale dystrybuciji i tylko na jednym twércy
jest szansg, ale tez niesie za sobg wiele zagrozen. Od poczatku wizerunek Zosi i jej kanaty byty takg mocng decyzjg do
tego, ze w ogole wystartowaliSmy w tej branzy, ktéra nie oszukujmy sie, jest do$¢ mocno zakorkowana. Bardzo duzo
réznych brandow jest. | gdyby nie ten boost poczgtkowy na pewno bytoby nam sie trudniej przegryz¢ na rynku.
Natomiast, opieranie si¢ tylko na jednym kanale dystrybucji jest o tyle ryzykowne, ze jakiekolwiek turbulencje w tym
kanale, obciecie zasiegu, cokolwiek, niosg za sobg spadek rowniez sprzedazy w tym wypadku marki.

My od poczatku mieliSmy podejscie, zeby dywersyfikowac nasz wizerunek i tez, zeby dywersyfikowa¢ kanaty ruchu,
ktorymi doprowadzamy klientéw na sklep. Natomiast, jesli chodzi o spotecznosé¢ Zosi, to z réznych naszych ankiet i
badan wewnetrznych i z takiego feedbacku klientdw, ktéry do nas sptywa i tez od spotecznosci Zosi, to spotecznosé
Zosi jest na pewno bardzo $wiadoma tego, ze Zosia jest Dyrektor Kreatywng tej marki. Nie czujemy tutaj, ze
powinnismy bardziej jeszcze tym epatowacé. Ta strategia sie nam osobiscie teraz optaca, wiec wydaje nam sie, ze w tym
kierunku bedziemy podazac. Zwtaszcza w tych planach, ktére mamy. Chcieliby$my po prostu rosng¢ na rynku polskim i
gdzies pozniej wychodzi¢ za granice. Mysle, ze to jest konieczne, aby nie bylto to oparte tylko na jednym kanale.

G.F: Powiedziates, ze dywersyfikujecie ten ruch. Co to dla Ciebie znaczy? Dywersyfikujemy, czyli?

J.K.: To znaczy, ze wspétpracujemy rowniez z innymi influencerami. Dla nas tej influencer marketing jest istotny, ale
robiony w taki nas sposob: swiadomy, na tworcach, ktorzy sg jakosciowi, ktorzy majg jakosciowe spotecznosci. To nie
muszg by¢ duze spotecznosci. Duzo uzywamy tez réznych mikroinfluenceréw, mikrotwércéw. Dodatkowo inwestujemy
w SEO, gdzie tez jako$ w naszej skali mamy fajne wyniki, fajny ruch sciggamy. Duzo kontentu produkujemy. | tez
spotecznosé, ktérg obudowujemy w tej marce, naszej marce, ona jest dos¢ oddang spotecznoscia. My stawiamy bardzo
mocno na edukacje, na to, zeby ten nasz klient doskonale wiedziat, z czym kojarzy sie marka ANSIN, zeby dostat o
wiele wiekszag warto$¢, niz tylko w postaci samych ubran. | dzieki temu, lojalizujemy takiego klienta. On otrzymujac
wigkszg warto$é, mamy wrazenie, w troszke innej szufladce trzyma te relacje razem z nami. | tez to widzimy w réznych
wspotczynnikach, ktére sobie mierzymy, czyli w takim na przyktad LTV, ktéry mierzymy w okresach 12-miesigecznych;
widzimy, jak nam fajnie rosnie, jak ta spotecznos¢ sie powieksza, jakie to ma dla nas wartosci. To jest dla nas ta
dywersyfikacja i taka long-termowa gra, odroczona gratyfikacja, i tez to, ze wraz ze wzrostem tej spotecznosci po prostu
osiggamy wieksze obroty i rosniemy jako marka.

G.F: Powiedziates LTV, czyli lifetime value. | to mierzycie w 12 miesigcach? lle klient wydat w 12 miesigcach.

J.K.: Tak. My tez jestesmy mtodg marka, wiec te wyniki bytyby dos¢ mocno zaktamane, gdybySmy przyjeli inny horyzont
czasowy. Oczywiscie, jesli bedziemy na rynku przez ile$ lat, to by¢ moze bedziemy sobie to modyfikowaé. Natomiast na
dzisiaj to jest fajna miara, ktéra troche pokazuje nam, estymuje przysztosc¢, czyli gdzie bedziemy. Wiadomo, mozemy
sobie zatozy¢, ze w przysztym roku bedziemy mie¢, powiedzmy, obrét taki i taki, ale tak naprawde, dopdki nie
znajdziemy sie w grudniu 2023, popatrzymy w tyt (udato sie lub nie), no to nie stwierdzimy czy tam dojechalismy. My
raczej skupiamy sie na takich KPI-ach, ré6znych wspétczynnikach: czy na poziomie satysfakgcji klientéw, czy na naszej
spotecznos$¢ (jak ona rosnie), czy wtasnie na wspétczynniku takim jak wymieniony LTV. One nam pokazujg troche
bardziej, estymuja, jak bedzie wygladac¢ dla nas przysztosé. Jesli one sg zdrowe, one fajnie rosng, no to mozemy racze;j
by¢ spokojni i po prostu musimy dobrze robi¢ swojg robote, dowozi¢ fajny produkt. | tutaj, z duzym
prawdopodobienstwem, te cele, ktére sobie gdzie$ tam stawiamy, mogg by¢ osiggniete, pomimo tych turbulenciji, ktére
mamy. Bo nie oszukujmy sie, my rozwijaliSmy ten e-commerce, kiedy byt taki najbardziej hardcorowy lockdown, pdzniej
mieliSmy tez jakies plany w tym roku, zeby rosnaé¢, i juz moge powiedzie¢, ze to, co sobie zatozyliSmy, spetnimy.
Natomiast, luty — wojna. Kazdy to odczuwat w e-commerce, wiec troszke jesteSmy wychowani w takim $rodowisku, ze
nigdy nie ma stabilnosci. | dobrze sobie radzimy do tej pory. Chociaz, jak sam zauwazytes, ten produkt nie jest tani, ale
tez nigdy nie chcieliSmy konkurowa¢ ceng. Chcemy po prostu by¢ jacys, chcemy dowozi¢ produkt premium i to jest
nasz cel.

G.F: Ja tylko skomentuje ze swojej strony ten lifetime value, bo czesto sklepy, kupujac reklamy, performance,
czy wspotpracujac z Instagramerami, patrzg na to, jaka jest konwersja z danej akcji. A w tym momencie, jesli
Wy patrzycie na lifetime value i wiecie, ze w tym roku ta klientka wyda 300 - 500 ztotych; na pierwsze
zamowienie, nie wiem, 150 ztotych, jak na przyktad na ten T-shirt, ale pézniej kupi jeszcze sukienke czy cos, i
wiecie, ze to rosnie rok, po roku, to nagle okazuje sie, ze kampania, ktéra byta nieoptacalna, jest optacalna. |
warto w nig zainwestowac, bo dtugoterminowo to urosnie. A z drugiej strony okaze sie, ze okej, w tym roku
wydata 300 ztotych, ale w przysztym roku wyda drugie 300. | wiemy jaki procent, z tych klientek, kupuje, zostaje
z nami. | co z tego zrobi. To tez jest troche taki dziwny wspétczynnik, bo jednym z Waszych wyroznikéw
(znalaztem sobie na stronie, i to tez chcialem za chwile przegadac) jest: Bedziemy stuzy¢ Ci przez dfugi czas.



Czyli mowicie klientkom: ,,Nasze sukienki, nasze ciuchy, nie zuzyja si¢ po 2-3 uzyciach, jak niektoére ciuchy z
sieciowek i innych sklepéw. Tylko tam kilkanascie, kilkadziesiat razy ja zalozysz”. Nie wiem, jaki jest standard,
bo nie jestem kobieta, a zony dawno o to nie pytatem, wiec wybacz. To jest takie sprzeczne, bo w sumie
powinniscie optymalizowac¢ to i powiedziec¢: ,,Okej, na pie¢ uzy¢ i pézniej peka nitka, juz nie dziata, musisz
kupi¢ kolejny T-shirt”. Teraz pytanie po ilu uzyciach powinna sie zuzy¢, zeby klientki sie nie zorientowaly, a z
drugiej strony nie zniechecily do marki. Przypuszczam, ze jednak tego nie robicie. Za maty budzet na R&D, zeby
to sprawdza¢, ale z drugiej strony, rzeczywiscie to sg takie sprzeczne rzeczy. Czyli wyborem bedzie pewnie
zwiekszanie asortymentu. Jak kupi jedng rzecz, to zaufa i kupi kolejng rzecz. Tak?

J.K.: MySle, ze doktadnie tak, jak mowisz. Wiadomo, wraz ze wzrostem marki mozemy pozwoli¢ sobie na rozwoj
kategorii. My jeste$Smy bootstrapowym e-commerce — nie mamy finansowania. Robimy tutaj wszytko wewnetrznie, wiec
to, ze rozwijamy kategorie, na pewno pomaga nam w tym, ze nasi klienci, ktorzy u nas na co dzien kupuja, zaopatrujg
sie w kolejne rzeczy. Natomiast to wynika tez z takiego naszego DNA, czyli tej szczerosci, ktéra chcemy, zeby od nas
ptynefa. Nie wyobrazamy sobie troche dostarczania produktu, ktéry bedzie zwalidowany w czasie i on ma postuzyc¢ Ci
przez X czasu, a pézniej ma sie zepsuc, zebys do nas wrocit. Jesli tak by byto, to troche cata marka jest bez sensu, z
tego wzgledu, ze my produkujgc odziez basic w wersji premium de facto sktadamy obietnice naszym klientom, ze tak
rzeczywiscie bedzie. Oni musza czu¢ te réznice, te jako$¢. Natomiast nie konkurujemy totalnie z siecidwkami, z ktorymi
nie chcielibysmy konkurowaé. Po pierwsze nie zgadzamy si¢ na model takiej produkcji odziezy. Tutaj duzo by mozna
byto méwi¢ od warunkéw pracy na ludzi...

Moze wyjdzmy od takiej misji, ktérg w ogole mamy w ANSIN-ie. Nasza misjg jest to, zeby robigc te proste, jakosciowe,
basicowe ubrania mie¢ wptyw na ten Swiat mody, ale przy poszanowaniu pracy innych ludzi i przy poszanowaniu natury.
To jest nasza misja. | teraz, my zgodne z tg misjg chcemy dziata¢, dlatego nie jestesmy konkurencjg dla sieciéwek.
Nigdy nie bedziemy. Chcielibysmy zachowac te lokalnos¢, lokalng produkcje, patrzenie na jako$¢, wyselekcjonowane
materiaty, komponenty, z ktdrych robimy, tez wiedzie¢, w jakich warunkach ludzie pracuja. | jako$ tak, koniec koncéw,
czujemy, ze i tak ten przystowiowy T-shirt ma jakg$ swojg zywotnos¢. Jesli klient jest zadowolony, jesli wie, po co jest
ANSIN i co dowozimy, to i tak do nas wrdci, prawda? Nigdy sie nad tym tak za bardzo nie zastanawiali$my, ze
powinnisSmy sie zepsuc¢ szybciej, zeby kto$ do nas wrdcit. Raczej chcielibysmy zostaé z kims dtuzej, bo uwazamy, ze
wtedy ta umowa zawarta miedzy nami bedzie jeszcze ciasniejsza, jeszcze bardziej taka lojalna. | dzieki temu, bedziemy
mogli pracowac¢ nad diugotrwatym zaufaniem. | to nam sie w dtuzszej perspektywie optaci.

Tym bardziej ze ten szeptany marketing — przychodzg do nas klienci, polecajg nas kolejnym osobom — tak naprawde
caly e-commerce, caly marketing nie jest by¢ moze az taki trudny, jest moze dos¢ prosty, te zasady sg wszedzie dosé
podobne, ale one sg trudne same w sobie, zeby je spetiac. Jesli chodzi na przyktad o traktowanie takie klienta, to jesli
Ty jestes totalnie matg marka i masz na przyktad kilka zamoéwieh w miesigcu/w tygodniu, na poczatku, startujesz, to Ty
o kazdego tego klienta dbasz, jak o diament. Ty do niego zadzwonisz, spytasz, jak mu sie nosi produkt i jestes taki top
of the top i wszystkim méwisz, ze bedziesz dbat o tego klienta. Problem pojawia sie juz w takiej naszej skali — kiedy
musisz zrealizowac¢ 1000+ lub pare tysiecy miesiecznie zamdwien. Tak naprawde mozesz delikatnie obrosng¢ w pidrka i
pomysle¢ sobie: ,Dobrze, tutaj jeden niezadowolony klient. A cos tam wymysla. Przyjdg i tak nastepni”. Uwazam, ze
przy pewnej skali, sztuka jest zachowaé wcigz podobny standard, podobne procesy i umie¢ wyj$¢ z réznych trudnych
sytuaciji, jako partner do kazdego Twoje klienta. Niewazne co robi, niewazne co sprzedajesz. | tak zbudowang relacje
wierzymy, ze budujesz na lata i jest Ci duzo tatwiej przej$¢ przez ré6znego rodzaju turbulencje, jak na przyktad w tym
czasie, kiedy sg totalnie niepewne czasy. | to jest nasza strategia. Zawsze wybieramy takg strategie, gdzie dla klienta
bedzie tez dobrze.

G.F: Tak podsumuje, bo przeszliSmy od tego, jak LTV wplywa na to, jak budowac¢ to, zeby te produkty stuzyty
diugo. | tutaj, jak méwites, miatem wrazenie, ze wazny jest ten produkt. Wazny jest ten produkt, ktory sie
wyréznia, a przynajmniej jest w kontrze do wigkszosci konkurentéw, bo pewnie produktéow premium jest sporo.
Wy bardziej jestescie w strone basic i takich uniwersalnych ciuchéw, ktére mozna z wieloma rzeczami taczy¢.
Takie kapsutly, ze mamy uniwersalne ciuchy, ktére mozemy taczy¢ i bez wzgledu na to, jakie sg trendy, zawsze
bedziemy modhni. | to jest z jednej strony.

Z tego, co rozumiem, powiedziales, ze wlasciwie to zwiekszanie LTV, czyli tego, jak diugo u Was zyje klient, jest
poprzez ilos¢ produktow. Jak widze, dla kobiety: swetry damskie, golfy damskie, T-shirty damskie, body,
longsleeve, sukienki, topy damskie, pizamy, dresy, zestawy damskie, skarpety, bon podarunkowy. | musze Ci
powiedzie¢ jedna rzecz — spojrzatem tez na liste meskich i tam jest potowa pozycji. To jest w ogdle nieré6wnos¢!
Jestes facetem, jak tak mozna? To tak p6t zartem oczywiscie.

J.K.: To tez pytanie do Ciebie, jakby$ sobie miesiecznie podliczyt, ile paczek fashion kupujesz Ty, ile Twoja zona. Tutaj
masz odpowiedz. | pewnie jak duzo potrzebujesz tych produktoéw, a jak duzo Twoja zona.

G.F: Ej, ale nie ma pizam nawet meskich. No nie wiem, czy faceci nie kupujg. Troche sie $mieje, bo to w druga
strone ida: kobiety zgdajg réownosci, a z drugiej strony, ta meska rownos¢ gdzies ucieka. | dla mnie to jest



czasami takie zagranie polityczne w jedng czy w druga strone. Bo jak mielibySmy mie¢ parytet, to wyobraz
sobie, ze musiatbys mie¢ tyle samo kategorii co u kobiet, tyle samo produktow. | gdzie tutaj pézniej to potaczyé
w catosé, zeby to w ogodle bylo optacalne. | to jest jedna rzecz.

Z drugiej strony opowiedziates o obstudze klienta, ze to ma znaczenie i, ze warto o niego dbac¢. W ogole
zostawie sobie ten experience klienta na p6zniej, bo to ciekawy i dtugi temat, ale zeby nie mieszac¢ to tutaj to
zapauzuje, zawiesze.

Ja czesto widze na sklepach wyroézniki, ktore nie sg wyréznikami, a sa pewnego rodzaju standardem. Patrze na
Wasze wyrézniki, ktore tu sg wyznaczone. Jest ich raptem szes$¢ albo az szes¢. Jestesmy premium, basic - jak
dla mnie jasno powiedziane i generalnie wiekszo$s¢ marek takich nie jest. Jakos¢ certyfikowanych materiatow —
no to dla mnie to jest pewnego rodzaju standard, bo bardzo wiele firm tego uzywa. Rozumiem, ze Oeko-Tex®
STANDARD to jest tylko do bawetny, czy tez do poliestru, z ktérego sg szyte ubrania?

J.K.: My z poliestru nic nie szyjemy, o tak. Stosujemy delikatng domieszke, ale to raczej nie z poliestru. To sie by¢ moze
wydarzy, jak wejdziemy w pewne kategorie, ktdre juz tego stricte wymagaja, czyli np. okrycia wierzchnie.

G.F: Szyjemy w Polsce - dla mnie to tez jest pewnego rodzaju standard. Wiesz, to tez jest moja ocena.
J.K.: Jasne.

G.F: Bedziemy stuzy¢ Ci przez dfugi czas — tego nigdzie nie widziatem, zeby tym sie chwali¢ i powiedzie¢: ,,Hej,
to jest nasz wyr6znik”. Slow fashion, less waste — to teraz wiele kobiet. Zastanawiam sie, jak takie hasto
wptywa na kobiety i na to, zeby chcialy kupié. To nie jest takie wprost, bo okej, wszyscy chcemy wspiera¢
srodowisko, ale z drugiej strony, jak mamy wyciagna¢ kase, zeby wspieraé to sSrodowisko, no to troche
niechetnie. Jak to u Was sie sprawdza? Czy to ma takie znaczenie, czy moze nie do konca? A moze nie chcesz
odpowiedzie¢, bo nie?

J.K.: Bardzo chce. Powiem Ci, ze jest jeszcze jeden wyrdznik, ktory jest tutaj bardzo wazny. Moze zaczne od tego — tej
szczerosci. Tam jest jeszcze taki wyréznik: dajemy 1% przychodu brutto na Las Na Zawsze. | to jest co$, czym tez sie
chwalimy i 1% tego przychodu brutto do tej pory byt przeznaczany na takg fundacje Las Na Zawsze. Kto nie wie czym i
kim ta fundacja jest, to zapraszam sobie do zgooglowania i postuchania réznych podcastéw z tymi ludzmi (niesamowite
sg, naprawde!) | wkasnie w listopadzie sadzilismy taki las, ANSIN-owy Las z naszg spotecznoscig. Wiec te nasze
dziatania to raczej nie sg greenwashingowe dziatania tylko po to, zeby one byty takim marketingowym chwytem. Gdzie
czasami mozesz wejs¢ do sieciowki i w perspektywie powiedzmy tysiecy produktow, pie¢ masz bardzo mocno
wyrdznione, a w ogole caty sklep swieci, jaki jest eko. Zauwaz tez, ze my nie uzywamy sloganéw, ze jestedmy eko, nie
uzywamy slogandw, ze jestesmy zero waste. Bo my nie jesteSmy w stanie zabezpieczy¢ produkciji, ze nie bedziemy
mie¢ odpaddw. To nie jest ta skala. Czujemy, ze budujgc skale, mamy wptyw na pewne procesy i mozemy wymagac od
siebie, wymagac od naszych partnerow, dostawcow pewnej jakosci. | to jest fajne, ale wciaz jesteSmy less waste. My
nie mozemy tego zminimalizowac¢ do zera. Dlaczego nie jestesSmy eko? Bo tez ciezko powiedzie¢ o branzy fashion, ze
ona bedzie eko. To jest jedna z najbardziej Smiecgcych branz na swiecie. Wiec my chociaz troche chcemy oddac tej
naturze, co jej zabieramy.

| teraz to czy inne marki tez Swiecg podobnymi wyréznikami? By¢ moze tak. Uwazam, ze koniec koncow Ci klienci,
spotecznos¢ coraz bardziej sie edukujg. Pokazujg to réznego rodzaju raporty. | oni tez widzg te szczero$c¢, czy roznego
rodzaju dziatania s3 tak naprawde wiarygodne, czy to jest tylko tzw. chwyt marketingowy, ktéry ma podbi¢ stupki
sprzedazowe. U nas to gdzie$ tam wynika z DNA. Robimy tak od dawna. Pewne akcje u nas sg state. | nie mamy w tej
perspektywie wiele sobie do zarzucenia. Natomiast jesli chodzi o te produkty, np. jakos¢ certyfikowanych materiatow —
materiat materiatowi nieréwny. Bardzo duzo mozna by tutaj byto méwic juz takich technicznych rzeczy, ktére mysle, ze
ludzi zwigzanych z e-commerce mogtyby do konca nie interesowac. Natomiast, jesli miatbym tutaj postawi¢ te kropke
nad i, to uwazam, ze ta szczero$¢ w przekazie jest bardzo wazna. | dzieki temu jest Ci po prostu tatwiej. Twoja
spotecznos$¢ zawsze patrzy na rece, widzi Twoje dziatania. Jesli nie masz nic do ukrycia, to mozesz spa¢ spokojnie i
budowaé ten brand.

G.F: Wiesz co, ja tutaj widze przede wszystkim taka spojnos¢ komunikacji i tego, co Wy sprzedajecie i jak, z
takim catosciowym podejsciem i trendem u kobiet, ze tak sie wyraze, ktére whasnie idg w te slow fashion, w Las
na Zawsze. Idg w to, zeby to bylo takie basic. Te kapsuly tez sg popularne. Czyli to jest catlosciowo spéjne. | tak
ogladajac Wasza strone, to musze to zadac¢, bo zastanawiam sie nad tym mocno, ale zauwazytem pewien trend,
ktory na Waszej stronie tez widze. Zastanawiam sie, dlaczego to sie dzieje w Polsce.

J.K.: Dajesz.

G.F: Prosze?



J.K.: Dajesz, co to jest?

G.F: JesteSmy w Polsce, gdzie no tak nie jest. | méwie: macie na gtdéwnym banerze czarng modelke. Ja sie
zastanawiam, bo widze, ze wiele marek w to poszto. W Polsce jest mato czarnych oséb, czyli to nie ta grupa.
Zastanawiam sie, co takiego jest? Mam wrazenie, ze wiele marek tego uzywa. Nie wiem, czy to sprzedaje, czy
jest réznica. Ja tez jestem na to wrazliwy, bo jak robig¢ strong internetowa czy obserwuje strone internetowa, to
czesto ludzie biorg zdjecia ze stocku. Jak widze tam czarng osobe albo Azjate, to méwie: ,,Nikt nie uwierzy, ze
to sg prawdziwi pracownicy”. Dziwie sie, ze takie firmy potrafig tak stabo dobiera¢ zdjecia, bo niby maja
przedstawia¢ pracownikow, a tu tak nie jest. U Was jest modelka i to prawdziwa, zywa modelka, ze tak sie
wyraze. Duzo e-commerce to wykorzystuje. Rézne kolory, zazwyczaj to jest czarna, Mulatka, te ciemniejsze,
opalone kobiety, bo tez opalenizna jest w Polsce popularna, a nie blada skora. | si¢ zastanawiam, jak to wptywa
na biznes?

J.K.: My nie badamy tego pod katem, czy jesli wypuscimy kampanie z takimi modelkami, czy z takimi modelkami albo
robimy testy A/B na powiedzmy takich lub takich modelkach. Totalnie szczerze, wynika to z takiej réznorodnosci, ktérg
wspieramy, ale nie tylko w postaci pochodzenia danych osob. Pokazujemy tez modelki o roznych ksztattach, o ré6znych
sylwestrach, w r6znym wieku. Tak naprawde ten element edukacji w ANSIN-ie byt od poczatku. Dowozimy tutaj w tym
aspekcie, uwazam, bardzo duzo i za to tez nas ceni spotecznosc, nasi klienci. Stuchaj, to nie jest jakas zaszyta wielka
marketingowa akcja w tym. Totalnie uwazam, ze wynika to z naszego podejscia do pokazywania, epatowania
réznorodnosci. | tak chcemy, zeby byt postrzegany ANSIN. Tez mamy ambicje, zeby ANSIN trafiat docelowo szerzej, niz
tylko do polskich konsumentéw, mamy to gdzies tam zaszyte w DNA i tg drogg chcemy podgzac, wiec nie
zastanawiamy sie tez. Nie obserwujemy, powiedzmy, gigantéw czy wigksze marki, dlaczego tak robig. Pewne rzeczy
widzimy, w pewnych rzeczy widzimy niespojnosé¢, rowniez w dziataniu. My po prostu robimy swoje i tutaj ma to sie
zgadzac¢ z naszymi wartosciami.

G.F: Chyba bede musiat zrobi¢ swoje badania i przepyta¢ wiele sklepéw. Anonimowo, bo to moze by¢
niepolityczne. Przyznaje, rzeczywiscie oglagdam sobie teraz Instagrama i widze, ze modelki nie sg XS, tylko o
normalnych, standardowych ksztaltach. Ja tak dopytuje, bo to jest ciekawe i taki ciekawy trend zauwazytem, ze
to bardzo wiele sklepow stosuje. Widzialem u Was Azjatke nawet.

Ciekawe, ale chciatem wréci¢ do tematu dywersyfikacji ruchu. Powiedziates, ze dywersyfikujecie ten ruch.
Przede wszystkim Influencerki, nie tylko Zosia, ale tez inne. Powiedziales tez, ze inwestujecie w SEO. To mnie
zaskoczylo, poniewaz jestescie branza odziezowg, konkurencja ogromna, tych marek odziezowych jest masa, i
jeszcze jestescie sSwiezg marka i inwestujecie w to SEO. Ja sie zastanawiam: ,,Hm ciekawe, jak to robi¢, zeby w
tak konkurencyjnej branzy, wyjs¢é na pewne frazy i zeby mie¢ jeszcze z tego biznes?” Chyba ze tylko na brand?
A moze po prostu na specyficzne frazy, ktére sa zwigzane z Wasza marka, czyli kapsuty modowe, taki premium
basic, czyli cos, co jest spdjne z Wami. A tam jest to pewnie do$¢ duza nisza i nie ma takiej wielkiej
konkurencji, jak na przyktad wzigé i pozycjonowac sie na hasto pod tytutem ,, T-shirt damski”.

J.K.: Oczywiscie, jest tak, jak méwisz. W przypadku SEO to wiesz, wymienitem to celowo jako jeden z kanatéw. Na
pierwszy ogien, gdy idzie mtoda marka i méwi: ,Chcielibysmy robi¢ SEO”, to Twdj potencjalny partner, czy to bedzie
agencja, czy ktos, kto zna sie na temacie, powie: ,Chyba jestescie szaleni. Czy Wy wiecie, jacy sg giganci i co robig w
tym obszarze?” My nie do konca sie z tym zgadzamy. Uwazamy, ze witasnie kazdy moze znalez¢ swojg nisze,
produkowac jakosciowe tresci. | to nam sie, uwazam, udaje. Zresztg zawsze byliSmy dos¢ mocni w tres¢, w to, ze
dowozimy warto$¢, ze edukujemy ludzi. Doktadnie tak, jak powiedziate$ — tak to robimy. Tylko uwazam, Ze tu trzeba
mie¢ dobrze, fajnie poustawiane procesy wewnatrz organizacji. My nie wychodzili§my nigdy z SEO od razu, od
pierwszego dnia na zewnagtrz, do agenc;ji, powiedzielismy: ,Zrébcie nam wszystko, napiszcie za nas artykuty,
pozycjonujcie nas i chcielibySmy obserwowac sobie stupki, jak rosniemy”. Duzo pracy jest wykonywane wewnatrz. Duzo
takich rzeczy know-howowych jest po naszej stronie. Natomiast obecnie, w tych technicznych kwestiach,
wspotpracujemy sobie z fajng agencja, z ktorg dziatamy partnersko. Zawsze szukamy sobie, ze tak powiem, takiego
levera, takiej dzwigni w obszarze, w ktérym my nie mamy in-house'owo wiedzy. | to jest bardzo waski aspekt, w ktérym
ta stricte agencja nas leveruje, jesli chodzi o SEO. Natomiast lwig czg$¢ pracy i tg¢ merytoryke robimy wewnatrz i to
bardzo nam sie fajnie sprawdza.

G.F: Wiasnie tutaj wszedtem sobie na Wasz blog i tak patrze na to SEO. Przeczytam po kolei tytuty artykutow,
moze niektore: ,,Jesienne stylizacje na co dzien i do pracy” — jestem troche zaskoczony, bo to bardzo ogdlnie,
ale ,,Jak odpowiedzialnie przygotowac sie na Black Friday?” — bardzo spéjne z Waszg marka, albo ,,Jak by¢
bardziej eko? 7 zasad ekologicznego zycia” — czyli uderzacie do potrzeb Waszych klientow, ,,9 inspiracji
stylizacyjnych...” — hm, to ciekawe, ,,Domowe sposoby na... ubrania! Triki sprawdzone przez ANSIN” — bardzo
ciekawe, ,,Kaszmir — co to za materiat?”, ,,Jak stylizowa¢ swetry damskie oversize?”. Widze, ze tutaj jest duzo
wiasnie ze stylistyki, bycia stylista, do Waszej misji, a nie, ze ,,Jeansowe spodnie, niebieskie” i si¢
pozycjonujemy na takie frazy, ktére nic nie wnosza.



Tez powiedziales, ze produkujecie kontent. Widze, ze i blog macie taki bogaty, ale méwisz o tym, co jest na
Instagramie, czy macie tez jakies inne rzeczy?

J.K.: Znéw podejde troszke tak od ogotu do szczegdtu. Nam bardzo zalezy na tym, zebySmy budowali relacje z naszg
spotecznoscia i byli wtascicielami tych relacji. Dlatego na przyktad nas nie znajdziecie w sklepach butikowych,
multi-brandach, market place'ach. To nie znaczy, ze nikt nas nie chce. To znaczy, ze méwimy NIE, bo my chcemy by¢
wilascicielem tej relaciji. | teraz, jednym z takich kanatéw, ktéry dla nas jest bardzo, bardzo istotny, to jest nasza lista
mailingowa, ktéra cyklicznie rosnie. Mamy bardzo duzy focus na te liste mailingowa i jest to nasze takie troche oczko w
gtowie. | my, na takiej liscie mailingowej bardzo duzo edukujemy, dostarczamy autorskie tresci, ale tez tworzymy
réznego rodzaju tresci video, na przyktad zapraszajgc znane postaci tworcow, ktdrzy w jakims$ temacie sg wybitni.
Robimy takie spotkania, powiedzmy miniszkolenia, mini webinary, gdzie nasza spotecznos¢ ma dostep do takich
webinaréw, dajgc im dodatkowa warto$¢. Ona jest oczywiscie gdzies tam osadzona szeroko w modzie, czy w jakim$
stylu bycia. Ostatnio mielismy, o tym, jak by¢ kobietg z klasa.

Nasza spotecznos$¢ takie tresci bardzo ceni. One sg wysokojakos$ciowe i to bardzo fajnie przektada sie na to, ze ta
nasza lista mailingowa rosnie, a z naszych badan i wewnetrznych analiz wynika, ze lista mailingowa super nam dziata,
jesli chodzi o sprzedaz, ale tez lojalnos¢ klientéw. | tutaj mamy bardzo duzo réznych, nie chciatbym to nazwac trikéw,
ale gratyfikacji, dla takich ludzi, ktérzy sg u nas na liscie mailingowej. Wiec to wszystko jest ztozone w takg troszke
wiekszg uktadanke. | to miatem doktadnie na mysli méwigc o tej takiej wielowatkowos$¢ pod kgtem sptywania ruchu do
nas na sklep. Nie skupiamy sie tylko i wytgcznie, cho¢ oczywiscie tez, ale nie tylko i wytgcznie na performance
marketingu, myslimy sobie: ,Przyjdz do nas, kupi i czes¢. | kolejny klient”.

To tez miatem na mysli pod kgtem wiasciciela tej relacji. Tak naprawde majgc fajny kanat w postaci e-mail marketingu,
my jestesmy wtascicielami tej relacji. Tak naprawde nikt nam tego kanatu nie zabierze. To my mozemy zawsze mie¢
dostep do naszych klientéw. Tutaj tez taka moze fajna historia. We wrze$niu trafiliSmy w totalnie czarng dziure
algorytmu Facebooka. Chociaz przepalamy tam pigciocyfrowe kwoty miesigcznie, to wyciat nasz fanpage totalnie.
Zablokowat go permanentnie. | tutaj taki insight, w Polsce nikt juz nie mogt tego rozwigzaé za bardzo, to musiato p6js¢
do Stanoéw i chyba juz nie musze nikomu ttumaczy¢, jak brak marki fashion na Facebook'u, na Instagramie, brak
dostepu do konta reklamowego moze wycigé¢ biznes. W naszym przypadku we wrzesniu zrealizowali$my totalnie nasze
plany, zrobilismy wszystko to, co chcieliSmy, pod katem wynikéw sprzedazowych i tak dalej. Natomiast wiekszo$¢
naszych dziatan przeniesliSmy w inne kanaty. Jednym z nich byt wtasnie e-mail marketing, ktéry musiat w tym miesigcu
podziata¢ troche mocniej. Dzieki temu, ze byliSmy na to de facto gotowi, mogli$my tak zrobi¢. Natomiast, jesli kto$ o to
od poczatku nie dba i nie mysli o tym, co sie stanie, jesli... A mysle, ze takie czasy ida, pod wieloma wzgledami ludzie
coraz bardziej patrza na swojg prywatnos¢ czy to Unia Europejska zaciesnia coraz bardziej roznego rodzaju regulacje.
Wydaje mi sie, ze czasy, kiedy Facebook czy innego rodzaju social media miaty do nas taki nieograniczony dostep i
mogtly nas targetowa¢ w nieograniczony sposéb, powoli sie konczg. Totalnie czuje, ze to wiasnie jest odpowiedz, na
tego typu przysztosc.

G.F: Jarek, podsumuje to. Jak ludzie méwig o newsletterze, to czesto, w tym newsletterze sie wysyta produkty,
jakas tam nowa kolekcje i wiekszos¢ klientow ma to gleboko w powazaniu, bo to nic nie wnosi. Tutaj patrze, ze
klient moze sie zarejestrowac, dostac¢ e-book, ktory ma 40 stron, ktory jest tadnie zrobiony, z tego, co widze, o
szafie kapsutowej, czyli czyms, co wiekszos¢ kobiet chcialaby mie¢. Moze nie wiekszos$¢, ale duza czesé.
Kiedy$ moja zona tez o tym mowita, ze to byta bardzo fajna idea, zeby mie¢ mata szafe, ale bardzo uniwersalna.
Do tego 5-procentowy rabat i wiasnie to, co mowisz — webinar ,,Kobieta z klasg”. Czyli zebranie znowu e-maili,
poznanie. Dziewczyny przez godzine stuchaja stylistek i innych oséb, z drugiej strony gdzies ta marka caly
czas tam bywa. Mamy newsletter, ktory daje wartos¢ tym klientkom. No jestem pod wrazeniem. Jesli chcecie
sie nauczy¢, jak robi¢ newsletter, to zapraszam do zarejestrowania si¢. Jeszcze dostaniecie rabat — cate 5%,
czyli zobaczcie, nie szalejemy z rabatem, bo to 5%, przepraszam, ale to jest nic w obecnych czasach. Chociaz,
moze -- kiedys nie byto, obecnie to juz moze by¢ cos.

J.K.: Bardzo sobie to szanujemy, ze jest tylko 5%. Nie bedzie wiecej. My nigdy nie aspirowali$my do marki, ktéra bedzie
sie przecenia¢ o 50%. U nas, na Black Friday, nasza spoteczno$¢ naprawde czeka na rabat, ktory byt w postaci 15%. |
tutaj to jest prawdziwy rabat. To nie sg podnoszone ceny wczesniej po to, zeby dac. A te 15%, umdéwmy sig, w branzy
fashion to jest nic. To jest zwykty poniedziatek, kiedy wchodzisz na jakikolwiek sklep i 15% to masz w ogole od razu na
dzien dobry, bo tak naprawde jest pokazana cena, a kod tylko masz wpisac i juz jest to 15%. Wigc my totalnie sobie to
cenimy, ze nie jesteSmy kojarzeni z marka, ktéra musi dziata¢ przecenami. | to jest miedzy innymi aspekt wiasnie tej
edukaciji, ale tez tych dodatkowych wartosci, ktére dowozimy. Co moge powiedzie¢, wcigz to wynika, tak jak méwitem
od poczatku, z DNA, z takiej wiekszej strategii, ktérg mamy. By¢ moze, tak jak Ty tez zresztg o tym powiedziates, moze
troche przekornie, bo na zasadzie, ze majgc duzy kanat, mozna by sie byto spodziewac¢ milionowej sprzedazy od
pierwszego dnia — no nie do konca tak to wyglgda. Duzo wiecej czynnikbw musi sie na to ztozy¢. Natomiast ta strategia,
uwazam, jest bardzo wazna. Trzeba jg sobie utozyc i lojalnie i szczerze jg ze spotecznoscig dowozic.



G.F: Jarek i miato by¢ krétko o Waszej historii, 0 Waszej marce, a w sumie to zaczatem Was przeswietlac i
dopytywac¢ i dlaczego, i na co. Dzigkuje po prostu za odpowiedzenie na te pytania, ze w sumie od zadnego si¢
nie uchylites, tylko powiedziales, co Ty o tym myslisz. Mysle, ze mozna by wejs¢ gtebiej w poszczegdlne rzeczy,
natomiast dla mnie to jest takie spojne i pokazujace, jak takie rzeczy mozna robi¢. Mozna sie troche
poinspirowac. | wzorowag, ale mysle, ze nie jest to proste i jest pewnie czasochtonne i budzetochtonne, zeby to
zrobi¢ na takim poziomie jakosci. Bo ja powiem tez, jak sobie ogladam te marke, to z punktu widzenia mojego
graficznego, no jeszcze mi czegos tam brakuje — takiego sznytu, ale chce tez powiedzie¢, to wystarczy, zeby
sprzedawac. Jeslibyscie dopiescili grafike i wydali na nie wiadomo jakiego grafika (to sg juz takie niuanse,
troche jak mamy Picasso vs. polskiego najlepszego malarza, i teraz, czy sta¢ nas na Picassa, zeby zrobit super
grafike?), moze nie potrzeba, bo to nie ma sensu biznesowego. A moze juz myslicie o nowej grafice, tylko
jeszcze nie zdradzitles? Gdzies mi tego brakuje, ale z drugiej strony, czesto rozmawiam z moim wspélnikiem,
zastanawiamy sig, jak zmienia¢ system do zarzadzania zadaniami. On mi méwi: ,,Ale Grzegorz, zmieni¢ tylko po
to, zeby to byto tylko troszke lepsze, to w ogdle nie ma sensu, bo tyle ciezkiej pracy i robienie réznych rzeczy,
to sie mija. Nie ma sensu biznesowego. Jak to bedzie znaczaco, duzo lepsze, to wtedy mozna zmieniaé. | takie
mam wrazenie tez od Waszego wygladu graficznego itd., a mysle, ze wazniejsze jest to, ze to jest takie spojne
wszystko ze soba. | to jest ta przewaga. | to, ze potraficie na tym rynku przetrwaé pomimo braku inwestycji z
zewnatrz. Znamy marke, ktéra upadta pomimo 5 milionéw inwestycji; jest wiele innych marek odziezowych,
ktére sobie nie radzi, jest wielka ogromna konkurencja. Wiec moje gratulacje dla Was!

J.K.: Dzieki! Jest doktadnie tak, jak méwisz. Tez pod katem czy to naszej strony, czy platformy, na ktérej jestesmy itd.,
mamy pewne plany. Oczywiscie, tak jest. Natomiast bedgc w takim biznesie bootstrapowym, dwa razy sie mysli o
poniesieniu kazdego kosztu, czy on ma sens. Zresztg ja zawsze dziatatem w tego typu biznesach. | to jest zdrowe,
uwazam. Oczywiscie w pewnym aspekcie fajnie jest pomysle¢, czy dodatkowy kapitat nie datby Ci odpowiedniego
boostu, czy to nie jest ten czas, kiedy powinno sie zrobic¢ trzy-cztery kroki szybciej i ku temu jest, by¢ moze, wtasnie
teraz szansa. Mamy tez takie mysli, natomiast, szczera prezentacja marki, to co robimy, to jest tzw. good enough. To, co
mamy teraz. A to, gdzie bedziemy w przysztosci, to czas pokaze. Na pewno to nie jest tak, ze sie zatrzymujemy. My
caly czas przechodzimy pewnego rodzaju ewolucje i chciatbym, zeby to z nami pozostato i zeby$smy wcigz byli zwinni,
umieli sie dostosowac do warunkdw, ktdre panuja.

G.F: Okej, wiesz co, bo mojg intencjg jest tez to, ze ja jestem czesto takim wrogiem ulepszania strony
graficznie, tylko z takg nadziejg, ze wzrosnie nam drastycznie konwersja. Wielokrotnie widziatlem, ze super
piekne sklepy, w poréwnaniu do poprzedniej wersji, nie sprzedawaty duzo wiecej, bo gdzies, cos sie popsuto. |
to jest tak skomplikowany temat, ze czasami nie warto ryzykowa¢, warto mocno przemyslec i zastanowi¢ sie,
czy na pewno. Poza tym dobre zrobienie grafiki, dopieszczenie tego i przemyslenie, zeby to byto spéjne ze
wszystkim, zeby to wzniosto na jakies nowe wyzyny, to jest ogromny budzet, ogromny czas.

| ja to podziwiam, bo widze, ze jestes na Shoperze. To moze nie reklama, ale kazdy zobaczy, bo jest na dole
stopka. Grafika jest wystarczajaca, taka good enough. | na tym mozna robi¢ e-commerce tez, tak? Tez to dziata.

J.K.: Moge wtrgcic¢, ze ten Shoper mamy do$¢ mocno, nazwatbym to tak kolokwialnie, zaorany. Tam mamy sporo
réznych pod nas skrojonych rozwigzan, ktére nam sig fajnie sprawdzajg. To pewnie szerzej bym mogt opowiedziec,
gdybysmy sie skupili juz tylko i wytgcznie na takim aspekcie e-commerce'owym, sprzedazowym: jak podnie$¢
konwersje, czy jak zminimalizowaé sobie zwroty w branzy fashion. | tutaj mamy zastosowanych kilka bardzo fajnych
rozwigzan. Niemniej jednak e-commerce to jest tak jakby ciggta ewolucja, wiec totalnie wiemy, gdzie jestesmy, znamy
swoje miejsce w szeregu, podchodzimy do tego pokornie, natomiast nie zatrzymujemy sie. | mysle, ze jak kiedys sie
spotkamy, za pare lat, to ten sklep bedzie pewnie wygladat inacze;.

G.F: Jarek, to ja tym akcentem skoncze te czes¢ podcastu. O wielowagtkowosci i experience klienta
porozmawiamy w kolejnym odcinku, do ktérego Was zapraszam. A ja Tobie dziekuje za podzielenie sie tym, co
tam lezy Ci na sercu i co lezy w biznesie. | wybacz to zagladanie do kieszeni, ale taka moja rola.

J.K.: Dziekuje. Jesli kto$, kto zaczyna swojg przygode e-commerce'owg, cokolwiek wyniesie z naszej historii, no to ta
dyskusja miata jak najbardziej sens.

G.F: No wiasnie. Miatem zakonczy¢, ale sobie przypomniatem, ze mam wazne pytania. Mysle, ze zadam je w
kolejnym odcinku. Dzieki wielkie i do ustyszenia!

J.K.: Do ustyszenia, czes¢!



