[00:00:00] Strategia to jest bardzo dobry pomyst na siebie,
ktory wynika z doktadnego zrozumienia wewnetrznych czynnikow i
zewngtrznych, no 1 to oczywiscie trzeba rozwing€. Czgsto jest tak, ze my tak
naprawde tworzac t¢ strategiec mamy wszystkie kluczowe elementy w r6znych
tych dziatach, ktore sa wazne 1 one sg czgsécig tej jednej strategii, ktorg
tworzymy dla klienta.

Mamy konkretne modele pod lejki, mamy modele do customer journey, mamy
modele myslowe jak to 4C, mamy SWOT analysis, POS analysis, jest duzo
r6znych takich hucznie brzmiagcych skrotéw zazwyczaj, ktére de facto majg za
zadanie okreslenie kilku podstawowych rzeczy. O to chodzi w tym byciu
najlepszym 1 mysle, ze fajnie to podsumowalismy, bo ty musisz by¢ najlepszym
wyborem dla, to wtasnie musisz by¢ najlepszym w jakims$ wyborze.

W tym wycinku obszarze, ktory jest istotny dla twoich klientow.[00:01:00]

Grzegorz Fratczak: Cze$¢ wszystkim, dzisiaj bedziemy rozmawiac o strategii.
Po co strategia, jak jg zrobi¢, jak zrobi¢, zeby byla uzyteczna i zebySmy z niej
codziennie uzywali. Bo znam wielu przedsigbiorcow, ktorzy maja strategi¢ albo
nie majg 1 jej nie uzywali. Ostatnio miatem klienta, ktory powiedziat, ze
zaplacili sporo, jest tam w koncie, ale nie uzywaja.

Wigc co zrobi¢, zeby ona byta uzyteczna, zeby powstala w ogole, bo czasami
utykamy na tych strategiach i nie konczymy. I jak zrobi¢, zeby byta dobra, bo
czesto strategie w ogodle sg takie, ze nic z tego nie wynika dla nikogo. I bede o
tym rozmawiat z Michalem Burda, z kims, kto... Uczy tego. Jest wyktadowca na
Akademii Leona Kozminskiego, prowadzi zajecia o markach, strategiach
biznesowych, komunikacji i sprzedazy w e-commerce, czyli nasz temat.

Wigc robig specjalnie dla niego wyjatek, bo zazwyczaj sg tu wlasciciele e-
commerce'ow, ale [00:02:00] trudno mi byto znalez¢ jakiego$ wiasciciela e-
commerce, ktory ma dobrg strategie. Wigc stwierdzitem za poleceniem dobrych
znajomych, ze Michat to odpowiednia osoba, bo z jednej strony uczy, a z
drugiej strony jest CEO Estru, wiecie, taka butykowa agencja, ktora tak jak my
zatrudnia tylko ekspertow, nie juniorow, a do tego realizuje od strategii.

Do realizacji ma 18 osob, wigc chyba juz catkiem solidna firma, to znaczy taka
stabilna firma i do tego pracuje od matych e-commerce'6w, ale nie tylko, do
duzych korporacji. I teraz wedlug mnie, ktorych nie lubi¢, maja na stronie taki
dla mnie troche¢ marketingowy slogan, napedzamy marki, by wejs¢ na wyzszy
level.



Bo sami ocencie, czy to betkot marketingowy, czy ma sens, ale to juz tutaj
troch¢ bede wktadat kij w mrowisko, a to nie dzisiaj temat na dyskusje, jak to
jest, ale slogan [00:03:00] dobry, krzykliwy. Wiec Michal, czy dobrze to
opisatem, to kim jestes, skad pochodzisz 1 czy si¢ ze mng zgadzasz? Zacznijmy
od gorzacych dyskusji.

Dzieki w ogole za przedstawienie. Ja rzeczywiscie od
dziesigciu lat wyktadam na ALK, czyli na Akademii Leona KoZzminskiego, a
zajmuje si¢ tam tematami... E-commerce'owymi, marketingowymi, ale
glownym tak naprawde przedmiotem, ktory tam realizuje, to wlasnie strategie
marketingowe. No ale oprocz tego my strategiami zajmujemy si¢ takze
zawodowo w Estru, a Estru to taka agencja, ktora napedza marki, ktore tworza
jutro 1 pomaga im wyj$¢ na wyzszy level.

To moze brzmie¢ enigmatycznie, ale de facto w duzym skrocie staramy si¢ dla
wszystkich naszych klientow tworzy¢ strategie, ktore majg sens, a potem te
strategie jako jedna z nielicznych agencji w petni realizowac. To znaczy my
jako agencja zaczgliSmy od tego obszaru strategicznego, no a teraz [00:04:00]
obstugujemy naszych klientow w obszarze UX, UI, brandingu, packagingu,
komunikacji 1 innych dziatan marketingowych.

Wigc tak, troche doswiadczenia w strategiach mam, kilkanascie dobrych lat. O
strategiach chetnie rozmawiam, bo bardzo mato si¢ o tym mowi, ale w tym
momencie, kiedy mysle, ze to jest bardzo wazne, to mysle, Ze to jest bardzo
wazne, bo to jest bardzo wazne, A dane s3 zatrwazajace 1 tez nasze
doswiadczenie pokazuje, ze mato ktore firmy nie tylko potrafig robi¢ strategie,
ale generalnie nawet w ogdle ich nie maja.

Grzegorz Fratczak: Ja pracuj¢ z klientami, ktorzy maja sklepy na PrestaShop
od 300 tysigcy obrotu na miesigc do 5-7 milionéw na miesigc 1 wiekszos¢ tych
klientéw, jak pytam o strategie, to jej nie ma, si¢ zgadzam z Toba, a jesli ma, to
po prostu ja mowie, przepraszam za wyrazenie, co za bullshit, albo sg to takie
ogolniki, ktore nic nie mowia, poza tym jest z mojej perspektywy mylenie,
czym jest strategia, a czym sg wyrozniki e-commerce'u, a czym sg [00:05:00]
standardy e-commerce'u, jest takie zagmatwanie, Ze po prostu méwie, no to nie
jest strategia i z drugiej strony, zebym nie byt jaki$ taki, ze u mnie to Swietnie
dziata, to ja w tym roku z pomocg Marka Talarczyka z NetGuru kiedys, bylego
CEO, stworzyltem w godzing mojg strategie, tylko dzigki temu, Ze ja to
wszystko miatem w gtowie pouktadane 1 finalnie stwierdzitem, kurde, miatem
szczescie, ze tak dobrze to pouktadatem, bo ta strategia jest na potstron na
cztery, moOwi o tym nam, czym jest, czym jestesSmy, co robimy $wietnie, gdzie
si¢ skupiamy, gdzie sg nasze wyrdzniki, na czym powinni$my dziata¢ w



stosunku do konkurencji, do §wiata, gdzie chcemy 1$¢ 1 wlasciwie mowie, wow,
co nie, to jakby w koncu zrozumiatem, jak to zrobi¢, bo tez miatem ogromny
problem, jak to ugryz¢, bo strategia to jest dla mnie dokument, byt kiedys
kilkadziesiat stron, prawda, tak sobie wyobrazatem, kiedys$ kto§ mi zrobit
strategie komunikacji i [00:06:00] wiele innych rzeczy, no ale sg rdézne
strategie.

Wigc jak Ty rozumiesz te strategie i jak rozumiejg je polscy przedsigbiorcy z
Twojej perspektywy? Stuchaj,

powiem Ci, ze wpadasz w jedng z kategorii badan, ktére
pojawily si¢ w 2021 roku, to znaczy mamy strategie, ale ona jest w glowie
prezesa, jest autentycznie taka kategoria. Natomiast cieszg si¢, ze udato Wam
si¢ to przela¢ w formie fizycznej.

I tutaj od razu powiem, ze kazda dobra strategia powinna dac si¢ ostatecznie
zawrze¢ w takim one pagerze, w takiej jednej stronie, ktora zawiera asencje,
natomiast sama jedna strona to jeszcze nie jest strategia. To znaczy nasze
strategie to zazwyczaj sa, jest to kilkadziesiat, czasami nawet w rzadkich
wypadkach ponad 100 stron.

Wtedy, kiedy to ma sens, bo tez strategia musi by¢ tak zrobiona, zeby ktos byt
w stanie przez nig przewrna¢ 1 zeby miata sens i to, co jest bardzo wazne, to my
tez... Bardzo, bardzo [00:07:00] nie lubimy wodolejstwa i pisania rzeczy, zeby
tylko je pisac. Ja chetnie Ci dzisiaj opowiem, jak my w ogole rozumiemy
strategie, jak podchodzimy do tworzenia strategii, co powinno wedlug mnie si¢
znalez¢ w strategiach.

Ale zaczng moze od tego, ze ta sytuacja na polskim rynku wyglada nieciekawie,
bo wedtug tych badan, do ktorych si¢ odnosze, 50% firm w Polsce w ogole nie
posiada strategii. No 1 to jest teoretycznie zty news, ale z drugiej strony
powinni$my si¢ cieszy¢, bo 50% posiada. Tylko, ze jesli si¢ wgryziemy giebiej
w te badania, to si¢ okaze, ze z tej potowy 50% blednie rozumie te strategie,
myslac, Zze to mowa o planie marketingowym.

40% z nich mysli o strategii jako harmonogramie, czyli wtasciwie tak naprawde
10% z tych 50% dobrze rozumie czym jest strategia 1 prawdziwg strategi¢
posiada. A tak naprawde tylko 1 wylacznie 30% z tych wszystkich osob
[00:08:00] ma strategi¢ spisang w formie jakiej$ prezentacji. Reszta to sg
wlasnie te glowy prezesa, czy gdzie§ tam rozsiane jakie$ r6zne dokumenty.



No wigc sytuacja jest taka, ze 1 my to widzimy, wigkszo$¢ przedsiebiorcow 1
przedsiebiorczyn w Polsce pracuje bez oparcia na strategii. Pracuje
spontanicznie, podejmuje decyzje na zasadzie intuicji, kopiuje rozwigzania, czy
to konkurencyjne, czy jakies benchmarki z zagranicy i absolutnie nie ma w tym
nic ztego, z tym ze To, co tutaj chcialbym powiedzie¢, to to, ze dobra strategia
to rowna si¢ tak naprawde dobry pomyst na siebie, na swoj biznes.

W takim duzym skrocie, to znaczy my musimy dobrze rozumie¢, jakim my
przedsigbiorstwem chcemy by¢, jak my si¢ plasujemy na rynku, to znaczy
musimy bardzo dobrze rozumie¢ nasze otoczenie biznesowe, nie tylko
konkurencyjne, ale na razie skupmy si¢ na konkurencji i musimy si¢
zastanowic, no dobra, ok, to co sprawia, jaki [00:09:00] obszar rynkowy my
chcemy zagospodarowac, gdzie tam jest przestrzen dla nas, zeby by¢ silnym,
jak wykorzysta¢ wszystkie nasze silne strony 1 jak to umiejetnie
zakomunikowac¢ na zewnatrz, zeby ludzie wiedzieli, Zze my jesteSmy najlepszym
wyborem, W tym 1 w tym przypadku, wigc z grubsza strategia to jest bardzo
dobry pomyst na siebie, ktory wynika z doktadnego zrozumienia wewngtrznych
czynnikdéw 1 zewnetrznych no 1 to oczywiscie trzeba rozwingc.

Grzegorz Fratczak: Wlasnie chciatem si¢ zapyta¢ czym jest strategia i ty
wlasciwie teraz powiedziales czyli jesli podsumowujac, strategia jest czyms
takim ktory pokazuje co my chcemy tak naprawde robi¢, jak chcemy wygrac
ten rynek, jakimi czynnikami, czym nie chcemy wygrywac, bo to tez jest wazne
pewnie czyli czego nie chcemy robi¢ 1 jakg to nam daje szans¢ na to, zeby si¢
wybi¢ 1 zeby pewnie zrobi¢ tg strategi¢ to jest potrzebna duza analiza, tak jak ty
powiedziates, to jest Te 100 stron bierze si¢ z [00:10:00] tego, ze jesli chcemy
wybra¢ czynniki, ktore majg nas wyr6znié, to musimy tg konkurencje rozumiec,
jesli ja dobrze rozumiem, ze Wy to robicie, bo ja nigdy 100 stron nie zrobitem,
ale jak tak mysle, jak robiliSmy te strategie i nam si¢ udato to utozy¢ w godzing,
to byto tylko dlatego, ze ja na tym rynku siedze 7 lat 1 go $wietnie rozumiem 1
jak potaczylismy te wszystkie kropki, To nie musiatem sobie go wytlumaczy¢,
ani on mi nie musial tego thumaczy¢, bo §wietnie si¢ rozumieliSmy, ja to tez
umiem $wietnie wytlhumaczy¢ 1 powiedzie¢ wszystkim.

Jakbym o niej zaczat opowiadac, to pewnie te z co stron wynikalo, bo nagle si¢
okazywato, ze ten punkt wynika z tego, z tego, bo jest takie otoczenie
konkurencyjne, taka przysztos¢ czeka, software house'y, tutaj to i to jakby
polaczenie to powoduje, ze ta firma przetrwa, tak? Ja tutaj od razu,

dobrze myslisz, dobrze moéwisz, natomiast ja od razu tez
dorzuce do tego, ze przede wszystkim nie chciatbym, zebyscie si¢ zmartwili, ze
musicie mie¢ strone, zeby mie¢ strategie, bo to brzmi przerazajaco [00:11:00] i



brzmi jak jakas$ kobyta, ktorg w ogole ciezko przebrna¢, natomiast z grubsza to,
czym ty mowisz, to jest dla nas zawsze poczatek, dlatego ze to, w jaki sposob
my pracujemy nad strategiami, to zawsze warsztat strategiczny z klientem i
wyciagniecie catej] wiedzy z organizacji, jaka tylko jest, to jest najczescie]
oczywiscie od wlascicieli, od CEO-sow, ale takze od top managementu.

Ale takze od osob, ktore sg najblizej klienta, czyli od wtasnie na przyktad
jakiego$ customer support. Chodzi o to, ze my musimy cata wiedzg, ktora jest w
organizacji, wszystko to, co ty masz w glowie i inne osoby wyciagna¢, zebrac,
spisa¢ 1 wlasciwie juz same warsztaty, gdzie my sobie o tym wszystkim
moéwimy 1 my w umiejetny sposob zadajemy pytania, zawsze konczg si¢ takim
poczuciem, ze kurde, ile my$my si¢ dzisiaj tu rzeczy o firmie dowiedzieli, bo
czesto jest tak, ze jest masa wiedzy, ktora jest zamknigta w poszczegolnych
dziatach, w poszczegdlnych gltowach 1 one nigdy nie zostaly wypowiedziane na
[00:12:00] raz, a chodzi o to w strategii, zeby polaczy¢ umiejetnie wszystkie
kropki 1 duza ilo$¢ tych kropek wychodzi z wiedzy, ktora jest wewnatrz
organizacji, ale to nie jest koniec, dlatego ze My mamy taka wtasng
metodologi¢ pracy nad strategiami, nazywa si¢ 4C, tez to jest nieistotne tak
naprawde, bo tych metodologii 1 r6znych narze¢dzi strategicznych jest duzo, ale
z grubsza polega na tym, ze analizujemy sobie to, co si¢ dowiedzielismy od
klienta, czyli corporate, to co dowiedzieliSmy si¢ z analizy rynku, competition,
to co dowiedzieliSmy si¢ w kontekscie konsumenta, czyli consumer i to co jest
istotne kulturowo, czyli culture.

I chodzi o to, Ze my staramy si¢ to wszystko, co ustyszelismy od klienta, czyli
jego plany, pomysty, jego silne strony, stabe strony, zderzy¢ z tym, jak wyglada
rynek. Jak wygladaja uwarunkowania kulturowe i znalez¢ mu szanse 1 okazje,
ale tez [00:13:00] zdefiniowa¢ bardzo doktadnie wyzwania, z ktérymi si¢
bedzie mierzyt, wybrac te rzeczy, ktoére mozemy wygra¢, znalez¢ na to
wszystko konkretny pomyst.

My to nazywamy big idea, to znaczy kazda nasza strategia musi mie¢ jaki$
genialny jeden pomyst, ktory spina wszystkie cele, wyzwania, problemy 1 ktory
potem mozemy przetozy¢ na komunikacje, na ide¢ kreatywna, na kampanig.
Chodzi o to, zebysmy stworzyli takg o$ dla tej naszej firmy, zeby odpowiednio
w glowach ich odbiorcéw zakorzenilo sig, ze kurde, Convertis.

To, to, to, to 1 to 1 od teraz konsumenci wasi, wasi klienci bedg kojarzyli, ze wy
jestescie tym software housem, ktory 1 to jest bardzo wazne, ze kazda firma
musi by¢ jakas$ 1 my to co$, co dla was przyniesie najwigkszg warto§¢ musimy
wydoby¢ 1 przetozy¢ na rdzne pozniej elementy strategii.



Grzegorz Fratczak: Jak tak opowiadasz, to rzeczywiscie mam takie wrazenie,
ze wy macie swoj [00:14:00] model, ja to zrobilem wedtug innego i to si¢
zgadza, to co zrobiliSmy, czyli jest te black idea, ktdére kiedy$ tam stworzyliSmy
przy okazji czego$ innego, po co my jesteSmy, pdzniej te wszystkie inne rzeczy,
ktore ty opowiadasz, zderzenie tych czterech elementow i klientdw, i rynku, i
otoczenia, 1 kultury, to wszystko jest tam zderzone i zamienione w to cato$¢, no
bo ta strategia ma prace.

Tak, tak. I to moze nas spowodowac, zebysmy przetrwali, tak, bo przeciez 80%
firm upada tam w tych pigciu latach pierwszych, pewnie dlatego, ze ten pomyst
na ten biznes, Nie wygrat z konkurencja. I najczesciej my te strategie tworzymy
krok po kroku, bo na poczatku mamy jaki§ pomyst, pdzniej tworzymy,
dorzucamy, ze musimy to zmieni¢, zeby wygra¢ z konkurencjg, to musimy
dodac¢ ten element i ten element.

I by¢ moze na poczatku takiego biznesu ta strategia nie jest potrzebna, bo ten
pomyst wystarczy, natomiast w pewnym momencie, etapie zycia, [00:15:00] jak
juz mamy wigcej pracownikoéw, to strategia w gtowie prezesa powoduje, ze cata
reszta pracownikow nie wie, jaka jest ta strategia, przez co ona si¢ nie rozwija,
bo przeciez nie wiedza, co my chcemy robi¢, a czego nie chcemy robic.

A pdzniej jest na przyktad tysigc pomystow, co zrobi¢, zeby firma urosta, tak
jak mamy tysigc pomystow na funkcje w PrestaShop. Mhm. I jak wdrozymy
wszystko, to wszystko upadnie, albo tysigc pomystow na marketing 1 kazdego
chwytamy si¢ 1 si¢ okazuje, ze zaden nie dziata, bo zadnego nie zrobiliSmy
dobrze.

Pozwala nam si¢ skupi¢ na tym najistotniejszym, tak? I po to chyba jest
strategia. Po co jest wlasnie strategia wedlug Ciebie?

Kilka rzeczy bardzo trafnych powiedziales i1 stusznych. Przede
wszystkim, zeby przetrwac i to jest plan minimum. Powiedzmy sobie to prosto.
W sensie jak robimy strategie, to raczej, zeby co$ wygra¢ w Estro 1 oczywiscie
nie zawsze trzeba by¢ liderem branzy, ale generalnie chodzi o to, zeby
zbudowa¢ firmom, z ktérymi pracujemy, bardzo silng pozycje [00:16:00] w
jakim$ obszarze rynku, ktory my sobie definiujemy 1 my bardzo doktadnie
podchodzimy do tematéw wlasnie pozycjonowania, zeby pokaza¢ klientowi, ze
ta Twoja branza jest bardzo duza, ale w ramach tej Twojej branzy Ty mozesz
znalez¢ sobie takg teoretycznie nisze, ktora wcale nie bedzie nisza, ale ktora Cie
tak super wyspecjalizuje, ze Ty natychmiast zgarniesz wszystkich tych klientow
Ktérzy wiasnie tego potrzebuja, w czym ty jestes mistrzem.



Natomiast... Albo tych

Grzegorz Fratczak: klientow, tak ci przerwe, albo tych klientow, ktorzy lubia,
nie wiem, tak obrazowo, fioletowy kolor w stosunku do tych klientéw, ktorzy
lubig pomaranczowy, bo to bierze twoja konkurencja, a ty bierzesz tych
klientow, ktorzy lubig fioletowy. To jakby, to w e-commerce tez ma znaczenie,
ze niektorzy lubig taka wprost komunikacje takg bardzo hardkorowa, a drudzy
wolg takg dyplomatyczna, a trzeci wolg jeszcze inng i tylko nawet w tym etapie
mozesz si¢ wyrdzniac, znalez¢ to sobie te parg procent ludzi, ktorzy beda u
ciebie [00:17:00] kupowac i to dla ciebie bedzie ok, tak?

Tak, w sensie to 0 czym moéwisz to juz sg punkty roznicujace i
to jest ostateczny etap strategii, ktory tak naprawde wynika z podstawowych
zatozen, bo jesli sobie zdefiniujemy, zZe na przyktad naszym pomystem na tg
marke, bo analizujemy rynek i widzimy, Ze generalnie wieje nudg 1 jest mocno
zastaty rynek, reguty gry dawno nie zostaty zmienione, wszystkie firmy
komunikujg si¢ w podobny sposdb, naciskajg te same przyciski, grajg na tych
samych strunach, maja jezyk ekspercki itd.

Tutaj to by¢ moze istnieje przestrzen na to, zeby by¢ bardziej odwaznym 1 na
przyktad wypozycjonowac si¢ jako swieza agencja, ktora robi §wieze rzeczy 1 ta
Swiezos¢ musi si¢ przetozy¢ tez na jezyk komunikacji, na rzeczy wizualne, co
wcale nie odejmuje tej eksperckosci, tylko my ja pokazujemy w zupetnie inny
sposob.

Wigc tak, jasne, ale tutaj jeszcze bym si¢ chciat cofng¢ na moment do tego, o
czym powiedziates wczesniej. To znaczy, kiedy potrzebuje strategii? No na
pewno, jesli jestes rozwinigtg [00:18:00] firma, to to juz w ogdle jest must have.
I wlasnie z tego powodu, o ktérym powiedziates. Masz duzo pracownikow, oni
muszg rozumied, jaki jest plan firmy 1 jaka jest wizja.

I generalnie to, co jest bardzo wazne w strategii, to strategia zawsze ma jeden
konkretny duzy cel, ale potem ten cel duzy, on schodzi na coraz mniejsze cele i
dotyczy poszczegbdlnych dziatow. Na przyktad, co musi robi¢ twdj dziat obstugi
klienta, Zeby spelni¢ ten mniejszy cel, bo ten mniejszy cel przyczynia sie do
tego wiekszego, wyzszego, twojego gldéwnego celu.

I kazdy tak naprawde¢ obszar w firmie musi mie¢ swoje cele, ktore dla nich sa
jasne 1 zrozumiale i te wszystkie cele petnig swojg role po to, zeby zrealizowac
jeden wielki cel, ktory my sobie definiujemy na poziomie przedsigbiorstwa.
Wigc to jest bardzo wazne 1 my tworzac strategi¢ zawsze mowimy, ze to bedzie
wasza Biblia w firmie, bo dzigki temu wy bedziecie mogli podejmowacé



wspolnie w wielu réznych obszarach firmy spojne decyzje, ktore prowadza was
w jedna strong, bo czesto jest tak, ze jeden dziat ciggnie w tg, [00:19:00] drugi
dziat ciggnie w tamtg 1 jest chaos organizacyjny.

Natomiast to, co jest jeszcze wazne, to to, ze strategia nie jest dokumentem raz
na zawsze. To jest dokument, ktory zyje caty czas. I on musi by¢
kwestionowany, musi by¢ weryfikowany, bo otoczenie, w ktorym
funkcjonujemy jest zmienne, wigc zmienia si¢ konkurencja. Nawet jesli my
robimy $wietng strategi¢ 1 wielokrotnie mieliSmy taka sytuacje, ze zmieniamy
zasady gry, ten nasz klient robi co$, co sprawia, ze nagle konkurencja patrzy 1
moéwi, o kurde, my tez musimy zaczg¢ robi¢ podobne rzeczy, no to juz sprawia,
ze my musimy troche zmieni¢ naszg strategi¢ 1 znow pdj$¢ na przyktad kilka
krokow do przodu.

Natomiast ostatnia rzecz, ktorg tutaj jeszcze tapigc watki odpowiem, to to, ze na
wczesnym etapie, czyli na przyktad na etapie wprowadzania marki, strategia tez
jest niezwykle wazna. Oczywiscie tutaj czgsto mozna podejs¢ do tego biznesu
na zasadzie mam §wietny produkt, na razie nie potrzebuje¢ super profesjonalne;j
strategii, chce co$ przetestowac na rynku.

[00:20:00] Zobaczy¢ jak to dziata i jesli to MVP siadzie, to dopiero wtedy si¢
profesjonalizuje 1 zaczynam myslec jak to zrobi¢ sensownie. Ale my bardzo
duzo strategii robimy wprowadzenia na rynek. [ wtedy w takich strategiach
najczesciej pracujac z duzymi inwestorami, ktorzy stojg za takim biznesem,
maksymalizujemy szanse na to, zeby ten biznes juz od samego poczatku si¢
udat.

Najczegsciej to sg takie disruptywne, §wieze, nowe marki, ktoére chcg co$ zmienié
no 1 wtedy definiujemy sobie czy jest przestrzen na rynku, ktérag my mozemy
zeksplorowac 1 jak wywroci¢ trochg do gory nogami ten rynek, zeby ta marke
wprowadzi¢ od pierwszych dni w umiejetny, skuteczny sposob. Wigc rozne sg
strategie, sg strategie rozwoju, strategie wprowadzenia produktu na rynek,
strategie marki, strategie komunikacji, to tez trzeba umie¢ rozroznic.

Grzegorz Fratczak: Ok, tylko jak opowiadasz, to wtasciwie jak robi si¢ dla
swiezej marki, To wlasciwie po takiej strategii moze by¢ decyzja i nie
wprowadzamy tego pomystu, bo [00:21:00] po prostu to si¢ nie uda, bo z tej
strategii jak zaczniemy analizowa¢ doktadnie 1 kto§ nam zada cigzkie pytania 1
nie pozwoli uciec przed odpowiedzig, bo ja sobie tak wyobrazam, ze jest taki
cztowiek, powinien by¢ z zewnatrz, zeby zadat te cigzkie pytania, nie pozwalat
przed tym uciekac, bo my szefowie czy witasciciele czesto ptyniemy,
przelatujemy przez trudne pytania, bo nikt nas nie pilnuje.



Ja ostatnio si¢ ciesze, bo moj wspdlnik zaczal mi pyskowac 1 ktoci¢ si¢ ze mna,
bo ten konflikt powoduje, Ze co$ lepszego jest 1 ja mam taka refleksje, ze
wlasciwie zawsze warto, w wiekszosci wypadkow warto mie¢ kogo$ z
zewnatrz, zeby nas poprowadzit przez te strategie 1 jak méwites juz o rodzajach
strategii, bo to tez bylo moje pytanie, to mam wrazenie, ze taka strategia
biznesu jako catosci...

Jest to gldwne, ktére powinniSmy mieé, a pdzniej z tego wyplywaja strategia
komunikacji, strategia, nie wiem co tam jeszcze wymieniltes, takie poszczegdlne
[00:22:00] podstrategie dla poszczegolnych elementoéw budowania tego
biznesu. Tak,

doktadnie to jest taka struktura parasolowa, ze mozemy mie¢
0golng strategi¢ dla biznesu, a potem ja doprecyzowywac¢ w ramach innych
strategii.

Tu si¢ jak najbardziej zgadza. Czgsto jest tak, ze my tak naprawde tworzac te
strategi¢ mamy wszystkie kluczowe elementy w roznych tych dziatach, ktére sg
wazne 1 one sg czg$cig tej jednej strategii, ktorg tworzymy dla klienta.
Natomiast powiedziate$ o tym konflikcie, ja bym to nazwat challengeowaniem 1
challengeowanie jest super istotne.

My styniemy z tego, ze challengeujemy naszych klientow, no bo my wiemy, ze
Za to nam placa, tego klient potrzebuje od nas, nie jestesmy tam po to, zeby
tylko postuchac¢, co klient ma do powiedzenia 1 potem spisa¢ to w fadny sposob,
wrzuci¢ to tadnie na slajdy 1 powiedzie¢ prosze bardzo, tutaj macie doktadnie
to, co chcieliscie, to, co nam powiedzieliscie.

Nie na tym polega tworzenie dobrych strategii. Zdarza si¢ [00:23:00] i to bardzo
czesto, ze wracamy po takich warsztatach do klienta, bo zawsze mamy kilka
tygodni pracy, dwa, trzy tygodnie po warsztatach na takg eksploracj¢ naszg i
wtedy wracamy do Klienta zawsze z takim pierwszym spotkaniem, pierwszym
czekiem, gdzie méwimy, dobra, stuchajcie, tego si¢ od was dowiedzieliSmy, tu
sa wszystkie nasze obserwacje, to przetozyliSmy na takie 1 takie insajty, no 1
mamy teraz takie i takie wnioski.

I czgsto jest tak, ze moéwimy, no ten wasz pierwotny pomyst nie do konca ma
sens rynkowo, bo 1 udowadniamy dlaczego, ale Gdybysmy to zrobili w inny
sposob, postuchajcie nas, jesli troche poszerzymy wasz pomyst, albo jesli troche
skrecimy w lewo, jesli uwypuklimy co$ innego 1 to czasem ma przetozenie na
produkt, na to co znajduje si¢ w ofercie, na zmian¢ mys$lenia o swoich klientach,
kim ten klient powinien by¢.



Wigc o to chodzi, ze my musimy challenge'owa¢, musimy szuka¢ i podwazac
rozne rzeczy, jesli one czujemy, ze nie dziatajg, zeby zrobi¢ taka strategie, ktora
[00:24:00] realnie dziata. Strategia to nie jest tylko spisanie wyrdznikow, tak
jak powiedziate$ na poczatku firmy, Tylko strategia to jest znalezienie tego
sposobu, tej drogi, jak dojs¢ do celu.

Rzadko, ale zdarzato si¢ nam tez, ostatnig rzecz powiem, ze przyszedt do nas
klient z zupetnie jakim$ abstrakcyjnym pomystem, nowym, no i po warsztatach
miat takie poczucie, stuchajcie, uratowaliscie mi tytek, bo ja bym w to wszedt, a
po tym jak pokazalicie nam jak to wyglada i jak ciezki to bedzie case, to ja
widzg, Ze to raczej nie ma sensu 1 ja si¢ skupi¢ na czyms innym.

Rzadko tak jest, bo zazwyczaj przechodzimy z bardzo konkretnym,
alternatywnym w takiej sytuacji pomystem, ale to tez jest dla klienta wartos$c¢.

Grzegorz Fratczak: Znaczy ja tutaj chcialem juz zadac pytania, co dajg te
strategie, juz troszk¢ powiedziatas, ale jeszcze chee to podrazy¢, ale nim tam
przejde, To ja mam tez wrazenie, ze jak ludzie sobie wyobrazajg strategie, to ze
ona jest czyms$ [00:25:00] wyjatkowym, Ze ta strategia to jest co$ nowego na
rynku, co$ innowacyjnego, czego konkurencja nie ma, a ja ostatnio doszedtem
do takiego wniosku, ze wtasciwie strategia to jest kwestia kilku, kilkunastu
rzeczy, ktore sumarycznie jest unikalna w stosunku do catej konkurencji.

I tutaj wlasnie jest taki przyktad wiasnie Ikei, gdzie ich strategia, to pewnie nie
cala jest, ale to, ze maja sklepy poza miastem, ze majg kwadratowe czy
prostokatne pudetka, to, ze majg niskie ceny, to jest jedna z rzeczy, to, ze maja
klopsiki 1 par¢ innych takich rzeczy, ktore powoduja, ze sa niekopiowalni na
catosci.

Oczywiscie poszczegdlne rozwigzania mozna skopiowacd, ale przez to, ze oni s3,
to wlasciwie nie majg takich... Konkurencji, nie wiem, nie znam ich
konkurencji, ktéra z nimi mogtaby zrobi¢ to samo. Sg mnie kopiowani z
powodu tych wielu elementéw. | teraz jak patrze na te poszczegolne marki,
[00:26:00] to tez nie jest tak, ze po prostu ktos wymysli jeden pomyst i po
prostu na tym wygrywa.

I mam takie rozpoznaczenie, ze to jest wiele elementow poszczegolnych, co
powoduje, ze ta marka jest unikalna albo wyr6zniajgca si¢ 1 wygrywa na rynku.
Cokolwiek znaczy wygrywac, bo wystarczy, ze wygrywam, nie wiem, 1%
klientow i to juz jest sukces dla tej marki, tak? | to chyba, nie wiem, czy to tak
rozumiesz, tak?



Bo niektorzy majg wrazenie, Ze o, to strategia to po prostu musi by¢, wiesz, cos$
wielkie, wow. Tak? Ktorego bym nie pomyslat, Ze to jest strategia.

Jasne, rozumiem. Klienci spodziewajg si¢ jakiegos takiego
wielkiego pomystu na siebie 1 my zazwyczaj ten pomyst dostarczamy, on nie
zawsze musi by¢ jakis z turbo, z ksigzyca.

Czasami to jest prosta rzecz, ktora sprawia, ze Kurde, to jest genialny pomyst,
bo nikt tego nie robi albo bo wszyscy inni robig to stabo. Odniosg si¢ do Ikei, do
tego co powiedziates$, bo [00:27:00] te klopsiki, tadne pudetka, opakowania na
obrzezach miasta, siedziby, w sensie sklepy, to sg juz rzeczy, ktore Ikea robi,
zeby realizowac swoj konkretny duzy cel.

A ich celem, 1 to tez celem kazdej strategii, jest umieje¢tne zaszufladkowanie
firmy. To znaczy, jesli ty myslisz Ikea, to co mys$lisz? Myslisz przyjemny,
powiedzmy, experience, bo tez Ikea to sg ktotnie, kolejki po hot dogi i czegsto
tam si¢ nawet matzenstwa moga rozpas¢, oczywiscie zartujg¢, ale generalnie
chodzi o to, ze Ikea chce dostarczy¢ super przyjemny experience.

Experience zwigzany z zakupem i wyposazeniem swojego domu i dlatego to
jest wycieczka, dlatego ty jedziesz na obrzeze miasta, dlatego ty zjesz tam te
swoje zawsze te same ulubione klopsiki, dlatego ty bedziesz mial tam
przyjemny packaging i jeszcze inne rozne rzeczy, bo IKEA chce zostaé¢
[00:28:00] zaszufladkowana jako dostepna, przystepna cenowo firma, ktora
dostarcza ci super fajny experience robienia zakupéw do domu.

No 1 tutaj tez majg wyzwania swoje, no bo Przez lata byli bardzo oporni z
wejsciem do e-commerce'u, bo mieli takie poczucie, ze to im rozwala wtasnie te
szufladke. Ze jak w takim razie zrobi¢ to samo w e-commerce'ie, Zeby tez daé
super przyjemny, fajny experience. Ja mysle, Ze oni nadal walcza, nadal si¢ tutaj
optymalizujag w wielu obszarach.

Na szczg$cie w koncu uznali, Zze nie mogg juz dluzej zwlekaé. Natomiast tak, te
wszystkie rzeczy, ktore robi Ikea, to jest dopiero efekt tego big idea, ktory masz
po to, zeby zaszufladkowac si¢ odpowiednio 1 przez to miec silng pozycje w
jakim$ obszarze rynku.

Grzegorz Fratczak: Tak, tylko widzisz, bo ja to rozumiem bardziej w tg
strong, ze to jest ta big idea.

Ktorg mozemy realizowaé na rézne rzeczy, bo [00:29:00] ten, ale te mate rzeczy
powoduja, ze si¢ wyrdzniamy, no bo to troche jak jest z startupami



technologicznymi. Mamy Big Idea, teraz jest Szczytna Inteligencja, wchodzi na
przyktad jeden startup zaczal robi¢ jedng rzecz i1 byt pierwszy, ale za chwile
powstato dziesi¢¢ kolejnych, ktorzy mieli kolejne 1 wtasciwie chceieli tg sama
idee realizowac, tak?

| teraz jest pytanie, kto przetrwa ten, ktéry ma te wszystkie poszczegoélne
elementy lepsze sumarycznie niz inne, tak? I tak jakby bardziej o tym méwie,
ze to jest suma tych poszczegolnych elementéw, bo te Big Idea zazwyczaj one
sg tak jak ty mowisz, ze mite do§wiadczenie w sklepie No to mysle, ze
wiekszo$¢ sklepow meblowych ma tg samg ideg, ale IKEA postanowita to
zrealizowa¢ na wlasny sposob.

Czyli ja nie wiem, czy wigkszos$¢ sklepéw konkurencyjnych
kojarzy sie z jakim$ rodzajem spedzania wolnego [00:30:00] czasu, bo IKEA
potaczyta spedzanie wolnego czasu z procesem zakupowym. Ja idac do innych
sklepéw meblowych, nie bede wymienial nazw, nie mam takiego poczucia, ze
to jest po prostu jakas forma spedzania wolnego czasu.

To jest raczej po prostu realizowanie zakupow tylko 1 wylacznie. Natomiast w
kontekscie na przykiad tego Al 1 technologicznych firm, no to stuchaj,
generalnie strategig moze by¢ tez, badzmy tacy jak firma X, Tylko tansi. Albo
badzmy tacy jak firma X, tylko sfokusujmy si¢ na przyklad mocniej na
produktywnosci.

Badzmy tacy jak firma X, ale zrobmy duzo lepszy user experience. | nie zawsze
trzeba si¢ porownywac do firmy konkretnej, ale strategia nasladownictwa to tez
jest cos. To znaczy my tez mozemy podejs¢ do tematu na zasadzie, ten rynek
dopiero powstaje, wcale nie trzeba by¢ pierwszym, oni sg pierwsi i gromadzg
mase¢ rynku, ale ten rynek ro$nie, wigc podczepiamy si¢ pod ten pociag,
[00:31:00] doktadamy tam swoj wagon, ale staramy si¢ znalez¢ jakis taki kat,
taki angle, jak to zrobi¢ inaczej, zeby $ciggnac userow.

No 1 tutaj mégtbym wej$¢ w krzywa cyklu zycia produktu czy adaptacji
technologicznej, czuje, Ze nie mamy na to czasu i tez potrzebowatbym to
rozrysowac, ale chetnie bym wytlumaczyt, jak to dziata w kontekscie
pojawiania si¢ konkurencji podobnej. I tego, jak to wyglada w ujeciu
czasowym, ale to sg naturalne prawa rynkowe, ze tak si¢ dzieje.

Grzegorz Fratczak: Tak. Znaczy wiesz, to jak tak opowiadasz, to chodzi mi o
to, jak, nie wiem, nawet kupujemy czekolade, tak? Te czekolady sg bardzo
takie, wszystkie sg podobne. Jedng mamy czekolade, ktora ma okienko 1 ma
orzechy laskowe, ktore widac. Inna czekolada jest fioletowa i1 z tym nam si¢



kojarzy. Trzecia ten, ale praktycznie czyms si¢ rdzniajg i ta strategia, kazda
troche si¢ rozni.

Jasne, ale pamigtaj, ze wiesz, ze produkt, to nie jest jedyna
rzecz, bo na przyktad w kontekscie roznych czekolad Produkt jest podobny,
[00:32:00] jesli chodzi o te komercyjne czekolady, bo oczywiscie mogliby$my
sobie to rozdrobni¢ 1 powiedzie¢ o tym, ze mamy segment czekolad
rzemies$lniczych, fair trade'ow, jakichs$ bardziej powiedzmy wymysinych
czekolad 1 nagle nam si¢ ten rynek rozdrabnia i okazuje si¢, ze tam sg duzo
mniejsze podkategorie, ale sam produkt to jest tylko jeden z elementow i
opakowanie to jest kolejne, ale strategig jest tez to, w jaki sposéb oni
wykorzystuja kanaty marketingowe, sponsoring, marketing, kolory, kreatywne
pomysty, performance, wiele r6znych, dystrybucje, to gdzie si¢ pojawiaja, wigc
tych narzedzi moze by¢ bardzo duzo 1 one mogg by¢ zupetnie inne dla
teoretycznie tego samego produktu 1 to tez jest strategia, produkt to tylko
element strategii.

Grzegorz Fratczak: Tak, zgadzam sie, to znaczy chodzi mi bardziej w to, Ze ta
strategia... Tak, zgadzam si¢. Bo ja pracuj¢ z matymi firmami $rednimi, nie z
korporacjami, ze ta strategia czesto [00:33:00] to jest kwestia wiasnie tych
kilkunastu rzeczy, ktore nas w calosci wyrdzniajg od konkurencji, potrafimy
pewnymi elementami wygrac 1 z drugiej strony ta suma tych punktow
powoduje, ze ona jest trudno kopiowana przez konkurencjg.

Ja patrz¢ nawet po naszej firmie 1 mozna skopiowac 1 tresci, i pewne rzeczy 1
mozna miec€ tez, bo na przyktad u nas w strategii wszyscy korzystamy z tego
samego zasobu ludzkiego w postaci programistéw, jakby programisci sg do$¢
popularni, natomiast to, co nas wyrdznia, to to, Ze ta nasza cato$ciowa ustuga,
potaczenie koordynatoréw z programistami, procesy, ktore tam dziataja, to, ze
to dziala, jest skuteczne 1 to w takich szczegotach dos¢ organizacyjnych
zbudowane, a do tego jeszcze dotozone parg innych elementow, ktorych tutaj
nie bed¢ zdradzat, powoduje, Ze Inni nie sg w stanie tego tatwo skopiowac.

Nawet jak im dam te 1500 stron r6znych instrukcji, to oni tego nie wdroza,
[00:34:00] bo tam jest duzo takiego niuansow, ktory jak ktos nie byt
wewngetrzny, to nie jest w stanie tego skopiowac, ona jest inna. I teraz kazdy
inny szef bedzie to implementowat inaczej i to bedzie go wyrdzniaé. I chodzi mi
o to, ze wlasnie czasami sg takie, z mojej perspektywy, takie wyrdzniajgce si¢
strategie, takie wow, tak?

A z drugiej strony te strategie sg czasami banalne. I one, te suma jest, bo jak
mowisz do mnie, mysle, ze stuchajacy moga mie¢ wrazenie, ze jak mowimy big



idea, ze to jest nie wiadomo co, ze nam wiecie, jednorozce latajace 1 ze to po
prostu bedzie co§ niesamowitego, a ja mam wrazenie, ze czesto ci klienci
mowig E, fajnie to podsumowates, fajnie to nazwates, wlasciwie to nie jest nic
takiego niesamowitego, czasami jest pewnie, ale to jest spojne, fajne i damy
radg, tak?

I to si¢ wyroznia. [00:35:00] Nie wiem, czy dobrze to nazywam, bo o to mi
chodzi, zeby ludzie sobie dobrze to uzmystowili i nazwali. Jasne, pewnie. Ja

nawet odbije troche piteczke i tez odniose si¢ do Waszej firmy.
Zgadzam si¢ absolutnie z tym, ze to big idea to nie zawsze musi by¢ jakie$
takie, o wow, ja Cig, nigdy bym na to nie wpadt, w ogdle szat.

Jakby tez w strategii nie chodzi o to, zeby to big idea byta wlasnie jakim$§ takim
kosmosem, tylko tak jak mowisz, musimy znalez¢ konkretny pomyst i potem
strategia to jest suma tych wszystkich innych rzeczy, w ktorych wttaczamy
wlasnie ten wielki pomyst tylko na rdzne sposoby i1 masa rzeczy wewnatrz
firmy to jest ten secret sauce, ktory Wy macie, ktory realizuje ten wielki cel,
czyli ten wielki pomyst 1 przez to to jest niekopiowalne 1 jesli Wy to robicie
skutecznie, to jestescie coraz silniejsi w tym 1 wlasciwie cigzki.

Trzeba jest Was totalnie podrobi€ i to wtasnie o to chodzi. I na przyktad jak
mysle sobie 0 Was, to mysle w takim kontekscie, ze Wy jestescie Software
house'em, ktory nie tylko realizuje wdrozenia [00:36:00] sklepow, a wigkszos¢
podmiotdéw na rynku, no to sg software house'y, ktore po prostu Ci wdroza sklep
1 dziekuje.

Oczywiscie kazdy ma tam jakas SLA 1 tak dalej, ale ja tak czuje, a tez pracuje
duzo z software house'ami, ze takim duzym Waszym wyro6znikiem jest to, ze
Wy Jestescie takim kompleksowym partnerem, ktory na lata rozwija te biznesy 1
zdejmuje odpowiedzialno$¢ z Waszych klientow, z przedsigbiorcow, rozwoju
tych platform, prowadzenia i rozbudowy tych sklepow, wigc Wy, jak dla mnie,
nie powinniscie si¢ pozycjonowac jako zwykty software house, tylko my
jestesmy Twoim partnerem technologicznym, ktory nie tylko Ci to wdrozy, ale
pozwoli Ci rozwing¢ ten biznes przez lata i Ty si¢ nie musisz niczym martwic,
bo my zdejmujemy to z Ciebie.

I to jest wedlug mnie na szybko, totalny, spontan, big idea dla Was. Nie
Grzegorz Fratczak: widziate$ naszej strategii, a wyciggnales to, zeby to

nazwac tak jak Ty to nazwates, zajeto dtugo czasu, bo ostatnio wpisaliSmy
[00:37:00] to jako strategiczny partner technologiczny dla sklepdéw na



Prestashop, tworzymy solidne zaplecze do skalowania e-biznesow,
wyznaczamy trendy 1 standardy w obstudze klientow.

Jako lider rynkowy. Nie wiem, jak ty to zrobites, ale szatoba, bo tego jeszcze
nie ma na stronie, to jest raptem stworzone i spisane na koniec tamtego roku, ale
byly inne rzeczy i to jeszcze wiasnie...

Piec?
Grzegorz Fratczak: No to zobaczyliscie, co potrafi Michal. Mam
wprawe, mam wprawe w rozpiekiwaniu kazdego case'u.

Nieskromnie pochwalg sig, ze setki, grube setki za mng case'o0w, bo nie tylko
dla klientow, ale tez dla studentow. Cata masa oséb pisze u mnie prace
podyplomowe, wiec jak juz cztowiek nauczy si¢ widziec te rzeczy, to szybko te
paterny rozpoznaje i jest w stanie tworzy¢ te wtasnie takie krotkie
podsumowania, od ktorych zaczeliSmy.

Grzegorz Fratczak: To ja si¢ musze tylko opowiedzie¢, my na tym
siedzieli$my dlugie miesigce 1 godziny, zeby to nazwac w ten, a nie inny
sposéb, [00:38:00] wiec okej. Zapraszam do restu, w takim razie pomagamy.
Chyba zmarnowalem duzo czasu. Znaczy zmarnowalem, po prostu ja wiem,
ze... Znaczy ja mam takie doswiadczenie ostatnie, bo ostatnio miatem wyktad
na Fundersach o takim moim nowym projekcie Ogarnij Psychike.

Ja siedziatem nad tym wyktadem, ktory trwat pot godziny, sto godzin,
Ustawiane jest to wszystko w swoim formie. My sie nie uznacie. Zeby to
zawrze¢ w 30 minutach 1 uproscic i zrobi¢, zeby to mialo rece 1 nogi i zeby
ludzie potrafili wow, to jest to, taki byt odwiek ale to kosztowato ogromng ilo$¢
czasu 1 to jest tak, ze albo ty poswigcisz duzo czasu, zeby to ogarnia¢ i uprosci¢
ja do tego jeszcze skorzystam kogo$, bo ja nie potrafitem sam, wigc kto§ mi
jeszcze pomagat to ogarniac tutaj Agnieszka, pozdrawiam jg gdzie sobie to
ogarnialiSmy 1 a z drugiej strony, jesli kto§ ma przepracowane procesy i
schematy 1 potrafi to jeszcze przyspieszy¢ to w ogole jest duzo lepiej 1 jeszcze
zada¢ ciezkie pytania, bo ja [00:39:00] kiedys bylem kotczem i moim celem
byto wtasnie wktadanie kija w mrowisko, czemu tak myslisz czy na pewno to
jest racja czy ten, bo my nie chcemy widzie¢ innego zdania, uciekamy od tego 1
przeslizgujemy sig¢, zeby bylo tatwo a pozniej si¢ okazuje, ze Miatem takiego
klienta niestety, ktory 400 tysigcy zainwestowal w e-commerce przez rok i my
go wspieraliSmy tutaj technologicznie 1 niestety zamyka ten biznes, bo jego
model biznesowy i tak dalej nie podobat.



Mysle, ze to ta strategia gdzie$ tam, a z drugiej strony ciezki temat 1
nieprzymys$lenie. Ja czgsto zniechgcam w takich momentach, jak kto$ nie ma
swietnego pomystu. Tam widziatem, ze byt pomyst i1 fajne rzeczy, a pomimo to
nie wystarczylo, zeby w ten... To jest tez o tym,

Grzegorz, o czym rozmawialiémy na poczatku, zZe strategia nie
jest raz na zawsze 1 to, ze strategia to s zawsze tez jakie$ hipotezy i zatozenia.

Oczywiscie im wigksze [00:40:00] masz w tym doswiadczenie 1 wiedze, ten
educated guess jest duzo lepszy, to znaczy my bazujemy na insightach, wiedzy,
danych, ale tez w bardzo duzej mierze na naszym do§wiadczeniu. Ale to nadal
zawsze jest jaka$ hipoteza, ktorg trzeba weryfikowaé, wiec my bardzo blisko
pracujemy z naszymi klientami, latami, nawet po zrobieniu strategii,
zrealizowaniu brandingu UX, Ul, robimy czysto doradztwo, weryfikujemy
sobie, czy co$ si¢ zmienito, sprawdzamy, czy mozemy jako$ si¢ zaktualizowac.

Czasami mamy w ogoble roznych klientow, bo albo wprowadzamy marki na
rynek, albo ratujemy biznesy, przychodzi do nas jaka$ firma, my tez pracujemy
ze $rednimi biznesami, absolutnie nie tylko z Corpo, raczej z super matymi nie,
ale z takimi na $wiat totalnie to jest nasz target. Przychodzi do nas kto§ i mowi,
stuchaj, od 20 lat mam biznes, ale przestalo to dziata¢, tyle lat dziatato, a teraz
cos si¢ stalo, ze my zaczynamy by¢ coraz mniej istotni.

Nie zawsze od razu robimy strategi¢, czesto robimy najpierw [00:41:00]
konsulting, rozmawianie. Méwimy, rozmawiamy, dyskutujemy, a dopiero
potem, jak jest flow, mOwimy sobie, dobra, mamy dla was... Super pomyst,
zrobmy to razem. Wigc trzeba to weryfikowac, trzeba rozmawiac 1 my tez duzo
konsultingu robimy.

Grzegorz Fratczak: Ok, to tak rozmawialiSmy duzo i nie wiem, czy by$ chcial
jeszcze dodac takiego, jakie korzysci Sg zrobienia dobrej strategii, oprocz tego,
co powiedzieliSmy, nie wiem, czy co$ Ci jeszcze przychodzi.

Tak, w sensie korzysci. Powiedzieliémy sobie o tym
przyspieszeniu i1 skroceniu czasu, ktory Ty sam poswiecasz na to, zeby zrobic¢
takg strategig, a to nam wyszto spontanicznie, no ale generalnie korzysci przede
wszystkim strategii sg takie, ze Ty jako firma dzialasz spdjnie, zmierzasz w
jednym kierunku, realizujesz cel, ktory sobie obrales, ktory ma bardzo duze
szanse powodzenia i1 ktéry zmaksymalizuje Twoje wysitki w kontekscie jak
najlepszych wynikow.



Bo de facto o tym jest strategia. Jak my mozemy z tego przedsi¢biorstwa
[00:42:00] wycisna¢ jak najwiecej, gdzie jest ta droga do najwickszego garnka
ze ztotem 1 ktoredy tam do tego garnka dotrze¢. Oczywiscie, to co tez jest
wazne, to tez cele samych przedsigbiorcow. Czesto jest tak, ze na przyktad
rozmawiamy z kims$ 1 kto§ moéwi, ja mam aspiracje, ja chce by¢ totalnie
unicornem, pracujemy teraz z takg firmg i my robimy ekspansje¢ na caty §wiat

itd.,

a sg firmy, ktére mowia, stuchaj, ja prowadze ten biznes juz od 20 lat, ja to chce
przekaza¢ swojemu drugiemu pokoleniowi, synowi, ja chce, zeby to byta firma
rodzinna, ktora robi rzeczy w Polsce, robi je dobrze, stynie z tego i to si¢ nie
zmienia. Nie mam wcale ambicji do tego, zeby by¢ wielkg korporacja, ale chce
by¢ przedsigbiorca, ktore nadal bedzie adekwatne tutaj w Polsce, wigc to tez
zalezy, ta droga, ktéra my wytyczamy, ona tez zalezy 1 musi zaleze¢ od tego,
jakie ambicje ma przedsigbiorca, wiec strategia pozwala jak najlepiej [00:43:00]
zrealizowa¢ ambicje przedsigbiorcoOw 1 mysle, ze to jest najlepsze
podsumowanie tego, jakie korzys$ci daje strategia.

Grzegorz Fratczak: Ja nic wigcej nie dodam. Skupmy si¢ na takiej strategii
biznesu, mysle, ze o tym, bo pdzniej z tego wynika strategia 1 komunikacji,
marketingu, strategia sprzedazy i tak dalej. One moga by¢ bardzo podobne, ale
zacznijmy od tego fundamentu, czyli strategii biznesu. Co ona powinna
zawieracC, zeby nie byla za duzo?

Powiedziates, ze zazwyczaj u Was to jest podsumowanie tego, to jest na jednej
stronie, czasem plus minus, a wytlumaczenie, dlaczego tak, moze by¢ duzo
szersze, bo to wynika z czegos$. Powiedziates, ze u Was to jest 4C, czyli takie

faczenie czy co$ innego? Tak. I od razu ci odpowiem na to
pytanie w prosty sposob.

Nie ma jednego sposobu na robienie strategii. To znaczy jest wiele [00:44:00]
r6znych narzedzi w ramach strategii, z ktérych mozna skorzysta¢ do tego, zeby
lepiej przeksztatci¢ pomysty na gotowe rozwigzania. To znaczy mamy
konkretne modele pod lejki, mamy modele do customer journey, mamy modele
myslowe jak to 4C, mamy SWOT analysis, TOSE analysis.

Jest duzo r6znych takich hucznie brzmigcych skrotow zazwyczaj, ktore de facto
maja za zadanie okreslenie kilku podstawowych rzeczy. Jaki mamy duzy cel?
Mniejsze w takim razie, jakie sktadajg si¢ na to mniejsze cele, ktore zrealizuja
ten duzy cel, jakie s3 wyzwania, ktore wynikaja z wewnetrznych rzeczy, ktore



sa w firmie, ale tez ze zrozumienia zewngetrznego sSrodowiska i analiza, my to
nazywamy takg trojstronng analizg, czyli analiza konkurencji, analiza...

Klientdéw i analiza mojej [00:45:00] oferty. Do tego doktadamy kulture teraz,
wiec dlatego mamy juz 4C, dlatego, ze uwazamy, ze to jest niezwykle wazne i
krecimy si¢ tak naprawde w kotko, dopoki nie znajdziemy genialnego pomystu
na to, co musimy sprzedawacé, do kogo musimy sprzedawac, dlaczego to jest
dobre w kontekscie konkurencji, dlaczego jest przestrzen tutaj na to, ale tez jak
to zrobi¢, zeby by¢ adekwatnym kulturowo, bo to, co jest wazne, to strasznie
duzo w marketingu si¢ zmienia.

Ja o tym mowitem na ostatniej konferencji, na targach handlu, ale de facto
ptynie na nas fala nowego marketingu z zachodu.

Grzegorz Fratczak: Pojdziemy dalej do tej kulturze 1 ty powiedziate$ super to
co powiedziates, to powiedziates o tych rzeczach, ktore robicie, ze ktore rzeczy
trzeba zrobi¢ w tej strategii zeby wyciggnac ta esencje, a ja si¢ wlasnie to co
wlasciwie chciatem zapytac jak u was, bo te rzeczy sg konieczne 1 to sg pewnie
[00:46:00] godziny, dziesiatki godzin, a nawet setki godzin, zeby to
przeanalizowac, zobaczy¢ 1 to jest praca wiasciciela jego pracownikow
konsultantow, zeby to przeanalizowac 1 z tego wyciagna¢ esencje, a teraz
esencja z mojej perspektywy to jest chyba bardziej takie méwigce co robimy
czego nie robimy w jakiej$ utozonej strukturze, zeby Tak, tak, bo tutaj to, co Ty
mowiles, tez rozne te modele pozwalajg nam

okresli¢
Grzegorz Fratczak: tg esencj¢, kim jesteSmy, co robimy 1 czego nie robimy.
Czy dobrze to okreslamy? Moze to jest takie podsumowanie tej esencji?

Wiesz co, jesli pytasz o esencje, bo mys$latem, ze pytasz o
sktadowe stricte strategii, to jesli pytasz o esencjg, to wlasciwie takim super dla
nas challenge'em zawsze na koniec jest przedstawienie kilku slajdow dla
Klienta.[00:47:00]

Czemu my jako firma jesteSmy zajebisci 1 co tak naprawdg sprawia, ze my
jesteSmy inni. A wigc USP to jest pierwsza rzecz. Jest co$ takiego, co si¢
nazywa Golden Circle 1 to jest tez taki framework bardzo prosty, ktory w trzech
zdaniach okresla, co robimy, dlaczego to robimy i jak to robimy. | to jest bardzo
wazne, bo to tez jest Swietne podsumowanie catej strategii.



No 1 de facto my tez tworzymy po prostu taki bardzo krétki opis, ze gtownymi
filarami strategii jest to, to 1 to. Nasz wielki pomyst, big idea, to, to, to i to.
Chcemy to osiggna¢ w taki 1 taki sposob. To si¢ przektada na to, ze USP firmy
to bedzie to, a nasze Golden Circle to jest to. | to jest perfekcyjny one pager,
one liner, podsumowanie calej strategii.

Grzegorz Fratczak: Okej, 1 to jest Wasze jakie$ tam podsumowanie, ja Ci
powiem jakie my zrobiliSmy, bo mi si¢ podoba ta [00:48:00] wersja, czy Wasze
zgloszenie, inna, kazdy ma swojg i wazne, zeby dzialalo, bo to jest chyba wazne
w statyki, zeby ona bytla... Dzialajaca i zywa 1 uzyteczna dla calego zespotu i mi
si¢ to spodobato w tej strategii, bo ona jest taka prosta, ktorg my zrobilismy 1
mowig wow, to nazywato wszystko, co jest 1 ja Wam przedstawie tak krotko.

Po pierwsze mieliSmy gdzie$ tam misje, akurat misje¢ to juz powiedziatem 1 I to
jest taka ta, u Was to pewnie to jest big idea, albo... Nie, my tez mamy
absolutnie, mamy

tez misje, zawsze okreslamy misje, wizje 1 tozsamos¢ firmy,
natomiast ja celowo o tej misji, wizji nie méwig, bo jak kto§ mysli o strategii 1
jest zwlaszcza sceptycznie nastawiony do strategii, to sobie mysli, a, bo oni tam
mi co$ wymysla, napisza, wrzucg mi jakis archetyp, ktory sobie wymysla,
napisza jakas misje, wizje, a ja tego nie potrzebujg.

A to jest potrzebne, tylko to tez musi by¢ puenta tego wszystkiego, bo misja,
[00:49:00] wizja inspiruje nie tylko Twoich klientéw, ale tez Twoich
pracownikéw 1 chodzi o to, zeby wszyscy spdjnie mysleli o firmie.

Grzegorz Fratczak: Tak, najczesciej te misje, wizje, ktore czytamy sg po
prostu dla mnie po prostu takie, zeby byly. Kto$ siadt na 5 minut, 10, zmurzyt
si¢ 1 skopiowal wszystko, czyli naszg misja jest pomaganie naszym klientom,
ktore tam nie ma takiego sensu glgbszego 1 ta nasza misja, ktérg powiedzialem,
to jest wlasciwie nazwanie tych naszych rzeczy, Mi cigzko te stowa przez usta
troche przechodzi, ta misja, bo nawet tego nie nazywam, to jest takie, dla mnie
to wlasciwie jest, to co powiedziatem, taka big idea, ze to jest jakby, po to
mamy tg firme, bo na przyklad wizjg naszej firmy, po co mam, to §wietnie byto
chyba Darek Drzewiecki w jego podcascie o CEO skuteczny, mowi o strategii,
on powiedzial co$ takiego, ze wizjg jest, dlaczego istniejemy, co my chcemy
zrobic¢ 1 tak dalej, na przyktad konwercja istnieje po to, zebym ja mial fajne
miejsce do pracy razem z wspdtpracownikami, zebySmy mogli [00:50:00]
realizowac fajne rzeczy z fajnymi ludzmi, czyli klientami 1 to jest jakby klucz,
podstawa naszej firmy, no ale to nie jest do klientéw, do klientow wiasnie jest
to, ze jesteSmy strategicznym partnerem technologicznym dla sklepow na



PrestaShop 1 to jest, nie wiem czy to jest misja, Bo to nie jest zadna misja, to
jest po prostu co chcemy robic.

No wtasnie, 1 misja mi nigdzie nie pasuje, nie podoba mi si¢ to stowo, ja nie
potrzebuje misji, bo nie chce zmienia¢ za bardzo $wiata w ten sposob, jakby to
misja deklarowata, prawda?

No jasne, ale wiesz, twojg misja na przykltad moze by¢ to, ze ty
rozumiesz przedsigbiorcoOw, ty wiesz, ze oni nie majg tatwego zycia i ty wiesz,
ile oni majg ré6znych obowigzkow na gltowie i twojg misja jest to, zeby
dostarczy¢ im takie rozwigzania i takie wsparcie, zeby pomoc im skupi¢ si¢ na
tym, co jest dla nich istotne, czyli nad rozwojem swojego biznesu, bo ty
zdejmujesz z nich ci¢zar tego, co niepotrzebnie ich obarcza.

To jest twoja misja. Twoja misjg jest to, zeby... Polski, polscy przedsigbiorcy
mogli si¢ [00:51:00] skutecznie rozwijaé, bo nie muszg si¢ martwic¢ tematami
technologicznymi.

Grzegorz Fratczak: Wiesz, jaka ktopot z tym? My to robimy i dzialamy, ale
kurde, nie czujg, ze to jest moja jaka$ misja zyciowa, bo mi si¢ tak kojarzy,
wiesz, to jest takie...

Ale to nie jest twoja zyciowa misja,

wiesz, ty mozesz to zlepi¢ ze swoja misjg zZyciowa, ale my nie
jestesmy tylko praca i to tez trzeba powiedzie¢, ze jako przedsigbiorcy czesto
traktujemy te swoje firmy jako, jako swoje przedtuzenie ego, ale ty mozesz
mie¢ inng misj¢ Zyciowa 1 uwierz mi, ze ja tez mam swojg misj¢ zyciowq troche
inng od tego, co robi¢ w pracy, chociaz w duzej mierze si¢ taczy, ale generalnie
to jest misja firmy, tego bytu, ktory ty stworzytes i ty tworzysz takie wtedy
miejsce pracy, ktore Ma jednoczy¢ ludzi, ktérzy generalnie chca pomagac
twoim klientom, bo dla ciebie kwestia ciggtej pomocy twoim klientom jest
bardzo wazna dla biznesu, bo ty nie jestes$ tylko po to, zeby zrobi¢ projekt, tylko
ty [00:52:00] musisz taka kulture u siebie zbudowacé, zeby twoi pracownicy byli
zaangazowani w rozw¢j klientow 1 ich ciagle utrzymanie.

Grzegorz Fratczak: Jak stucham od ciebie, to stowo misja nabiera innego
znaczenia, bo ja mam takie awersje do tego stowa. By¢ moze przez to, ze te
misje, wizje, ktore sg publikowane na r6znych stronach, by¢ moze w duzych
firmach, mam takie wrazenie, ze w duzych korporacjach to moze tam bylto
jakie§ wieksze znaczenie, ale juz nikt nie wie, skad to wyptywa, a w matych



firmach jest to kopiowane, bo warto mie¢ misje, wizje, ktére nic nie mowi
nikomu.

Dlatego ja cze¢sto mowie, ze to jest ewentualnie dla mnie, ale to co ty nazwales
o nas? Okej, to jest jedna rzecz, ale z tej jakby... Naszej misji, by¢ moze
powinienem to inaczej nazwac, s, kto§ mi powiedzial, nazwat to ambicje, czyli
jakie mamy ambicje, gdzie chcemy by¢ za trzy lata, sg tam trzy, jest tam o
obrocie, jest tam o rentownosci 1 jest o tym, zebysmy mieli fajne miejsce do
pracy, jako czynniki, ktore s3g moja ambicja, zeby ta firma si¢ rozwijala 1
poOzniej sa, to co ty [00:53:00] powiedziates, trochg, ze strategia powinna si¢
zmieniac€ 1 zy¢, to tutaj w tej naszej strategii sa becy, czyli zalozenia, ze my
zaktadamy, ze te trzy punkty zrealizujemy za pomocg pigciu zatozen
strategicznych, ze to bedziemy i u nas to jest, skupiamy si¢ na naszej niszy, na
klientach B2B 1 duzych B2C, bedziemy mie¢ najwyzsza satysfakcje¢ klienta,
bedziemy mie¢ wysoka efektywno$¢ 1 do tego swietne miejsce do pracy 1
jeszcze jeden, ktory jest tam, takie nasze top secret 1 to jest pig¢ betdw 1 to jest
swietna dla mnie nazwa, bo to jest zalozenie, to tak wiesz, sama nazwa
powoduje, ze musimy to przegladac i sprawdzac.

Jasne. Czy to dalej jest aktualne? Bo moéwisz, ze wiasnie rynek si¢ zmienia, bo
ta kultura si¢ zmienia, wigc jest... Ten jezyk mi po prostu si¢ tez spodobal, ze on
moOwa1 to nie jest trwate, to nie jest w kamieniu, to jest napisane otowkiem,
mozemy to zmieni¢, a pdzniej do kazdej tych zatozen mamy 4-5 tak zwanych
choice'ow, czyli wyborow, ze To [00:54:00] dane zalozenie bedziemy robi¢ tym
I tym sposobem, ale nie tym, czyli np.

nie bedziemy robi¢ tego, np. nie zatrudniamy juniorow jako jedno z wyborow
strategicznych, tak jak u Ciebie, ze tego nie bedziemy, wysokiej efektywnosci
nie bedziemy realizowac przez juniorow, tylko przez senioréw i to powoduje,
ze cala firma ma sp6jnosc¢ 1 to jest wlasnie na poét strony A4. By¢ moze nie
spelia twojej definicji u mnie to spetnia to brzmi

bardzo dobrze Grzegorz i bardzo zwinnie podsumujecie,
zaczeliscie sobie od USP bo tak bym to nazwat, a potem wchodzicie w jakies
takie kluczowe cele 1 bardzo dobrze Ze te cele sg mierzalne 1 one wynikajg z
tego, ze wy znacie swoje obroty przychody 1 tak dalej i mozecie sobie zatozy¢
co byscie chcieli osiggnac 1 potem wskazujecie ktoredy i jakie to ma przetozenie
na wasze dziatania, czyli schodzicie od czego$ co jest wysoko coraz nizej, coraz
nizej, coraz nizej wiec to jest mniej wigcej [00:55:00] doktadnie to w jaki my
sposob podsumujemy dlatego tez na samym poczatku mowitem, zeby si¢ nie
skupia¢ tak na nomenklaturze bo ostatecznie chodzi o to, zeby to naprawde
dobrze podsumowac tak zeby kto$ kto ma w rekach tg strategie Naprawde



rozumiat, co ma zrobic 1 ktéredy to ma osiggnaé, wigc absolutnie zgadzam si¢ z
tym podsumowaniem.

Grzegorz Fratczak: Bo tutaj wlasnie po co jest taka strategia spisana i
zalozenia, bo na przyklad ja zobaczytem, ze jak mamy to zatozenie, ze tak
chcemy realizowac biznes, jakies mamy jedno zatozenie i wybieramy piec¢
réznych rzeczy, jak bedziemy to realizowac, ze to bedziemy robi¢, tego nie
bedziemy robi¢, to na przyktad po roku mozemy wejs¢, zastanowic si¢, czy to
zatozenie zrealizowalisSmy, czy osiggneliSmy ten zalozenie pod tytutem wysoka
efektywnos¢, czy ona jest.

I teraz moze si¢ okazac, ze nie zrealizowalisSmy. Jest pytanie dlaczego? Czy
nasze choice, czyli te wybory, ktére podjeliSmy, zeby tak to realizowac, byty
prawdziwe czy nieprawdziwe? Czy w ogdle to zatozenie, Ze to nas zblizy do
realizacji tych naszych ambicji, w ogole [00:56:00] jest do bani? I powinnismy
mie¢ inne zatozenie, bo biznes jest inny prawda?

I to jakby to jest dla mnie to jest sens, bo chyba o to Tobie tez chodzito ze ta
strategia ma zy¢, prawda?

Ta strategia ma zy¢, ale tez trzeba jg mie¢, jak weryfikowaé
dlatego trzeba sobie postawi¢ jakies cele ktore sg smart, jest taki skrot, ze cele
muszg by¢ smart specific, measurable, achievable relevant i time-bound w
duzym skrocie, wiec chodzi o to, zebysmy mieli jak zweryfikowac, czy
osiggnelismy to, co zatozyliSmy i oczywiscie to sg jakie$ zalozenia tak?

Bo to nie sg to nie wyliczyl nam Al doktadnie, jakie bedziemy mie¢ wyniki na
podstawie tych decyz;i strategicznych, ktore podjelismy 1 skoro jestem przy tym
Al-u, to tez trzeba powiedzie¢, ze my widzimy caly wysyp teraz Strategii
Al'owych 1 to tez jest plaga, bo korzystamy bardzo duzo z Al'a w agencji,
bardzo bardzo duzo i usprawnia nam juz masg¢ procesoéw, ale no jesli [00:57:00]
dostajemy od klienta strategi¢ na 20 stron, ewidentnie wyklucza z Al'a,
wszystko zaczyna si¢ od duzej litery na przyktad.

Mamy kilka sposobdw tez na weryfikacje tego, no to widzimy, ze ona czgsto
jest takg nowg trawg juz na maksa, na zasadzie musisz by¢ ekspertem, musisz
edukowac, musisz cos tam, no 1 takie strategie nie majg sensu, wigc jesli taka
strategi¢ dostarczyta wam jakas$ agencja, no to jest duza szansa, ze wypluli to po
prostu juz z wykorzystaniem najnowszych modeli, wigc tego tez tutaj
chciatbym powiedzie¢, zebym si¢ wystrzegat, bo w strategii nie chodzi o to,
zeby kto§ wam tadnie napisat, ze musicie by¢ ekspertem, musicie si¢



komunikowa¢ z odbiorcami, no nie wiem, tego typu rzeczy, tylko musicie
znalez¢ konkretne pomysty na to, jak chcecie to osiggnac.

Grzegorz Fratczak: No ale to sg takie ogolniki, kazdy to wie 1 teraz jak to ma
si¢ do strategii, wiesz, bo to jest wlasnie, dochodzimy do tego sedna wedtug
mnie, ze strategia powinna by¢ praktyczna, tak, i co [00:58:00] wedtug ciebie
znaczy, ze strategia, nie wiem, jest praktyczna i uzywana w firmie i ze ona co$
wnosi, bo jesli jest napisane, musisz by¢ ekspertem, nie wiem, nie pamig¢tam, co
jeszcze powiedziates, to wtasciwie ona to nic nie mowi.

Wiesz, dla mnie to jest... No

tak, w sensie prawie w zaleznosci od jakiego biznesu, ale w
wiekszosci biznesdéw to by¢ ekspertem jest bardzo wazne, wigc absolutnie to nie
jest kluczowy element strategii, natomiast nawet jesli moéwimy klientowi, ze
masz by¢ ekspertem, to musimy mu wskazac¢ jak 1 pokazac...

Jakim

Grzegorz Fratczak: ekspertem, prawda? Moze takim i takim, ale nie takim.
Tak.

Jakim ekspertem, ale tez jak to zrobi¢ lepiej na przyktad od
tego jak robi to konkurencja, jak prawdziwie zbudowac tg swoja eksperckos¢,
dajac gotowe pomysly 1 rozwigzania. Natomiast praktyka strategii polega na
tym, ze to jest dokument, ktory jest w cigglym obiegu w firmie.

My tworzymy w taki sposob te strategie, ze w momencie, w ktérym Firma
prowadza [00:59:00] nowego pracownika, rekrutuje go, no to on jest
onboardowany i najpierw dostaje dokument strategiczny, co prawda nie
wszystko, bo my tak to tworzymy, zeby mozna byto tworzy¢ wycinki, i on
natychmiast rozumie, dobra, czyli ta firma to jest o tym i o tym, specjalizujg sig
w tym 1 w tym, chcg osiggnac to, to i to, to sg ich klienci, to jest ich
konkurencja, to sprawia, ze sg wyjatkowi, takie mamy plany, takie sg cele dla
mojego dziatu, Ja natychmiast jako pracownik w pierwszych dwoch dniach
jestem totalnie zonboardowany i jestem juz czg$cig zespotu, ktory idzie w
konkretng strong, ale ta strategia tez czesto jest wykorzystywana do
briefowania, do wspotpracy z podwykonawcami, do kluczowych spotkan, na
przyktad jakichs$ quarterly czy monthly, gdzie siadamy sobie i sprawdzamy,
dobra, co wam si¢ udato osiggnac i jakie to miato przetozenie na cele, ktore
sobie wyznaczyliSmy.



Wigc jesli ten dokument jest w ciggtym uzytku, w cigglym obiegu,
wykorzystywany jest do tego, zeby wciggac ludzi na poktad i weryfikowaé
prace, to [01:00:00] znaczy, Ze ta strategia jest praktyczna.

Grzegorz Fratczak: Ja bym tylko dodat, bo do tych rzeczy co powiedziatas, bo
tak mi przyszto do tego, jak mowites o ekspercie, jak by¢ lepsza konkurencji, to
nie jest jedyna droga.

Jakim chcesz by¢ strategiem, zeby si¢ wyrdzni¢ na gronie wszystkich tych
ekspertow? Ja mam takie wrazenie, ze wszyscy chcg by¢ najlepsi. Kiedys
styszalem na przyktad dla pracownikow, jest taka fajna rzecz, ze ludzie chca
by¢, nie wiem, Lewandowskim, by¢ najlepszym w swojej branzy, ale jest jeden
Lewandowski.

Wigkszos¢ ludzi, wigkszo$¢ pitkarzy nie jest Lewandowskim, a pomimo to jaki$
sukces swoj osobisty 1 zawodowy osigga. I kiedys styszatem, ze dla pracownika
dobrze jest wybraé, bo nie wszyscy sg orfami, no taka jest rzeczywisto$¢
niestety, ze badz top 20%. W tej dziedzinie, w tej dziedzinie i powiedzmy
wybierz sobie 3 do 5 dziedzin, jak jestes w tych topach 20%, To [01:01:00]
jestes w top 1%, jak ktos potaczy te pig¢ elementow, bo nikt nie robi tego tak
dobrze we wszystkich tych obszarach 1 teraz wtasnie bycie ekspertem moze by¢
to, ze my mamy pigc¢ jakich$ tam elementow wybranych, ktore nas wyrdznia 1
nikt w tym nie jest, jesteSmy dlatego najlepsi w tej matej niszy, mozna to
nazwac, albo po prostu czyms si¢ wyrdzniamy jakas rzecza i to jest tez pomyst,
powiedzialbym, na wyr6znienie si¢ i na wyjscie.

Z drugiej strony praktycznos$¢ strategii, Swietnie to pisates, ze mozna szybko
wdrozy¢ pracownika, ale jak masz strategie, to agencja... Ktora chcesz do e-
commerce'u, na przyktad od AdWords'6w, od Facebook'a, to oni wiedza, co
maja robi¢, a czego nie maja robic, bo ty jasno to definiujesz od razu. Briefy si¢
stajg super proste, bo masz, na dwoch stronach mowisz o strategicznych
wyborach, co ma, co nie ma 1 wlasciwie kolejna rzecz, ktora mi wychodzi, ze
[01:02:00] strategii, ktéra caty czas zyje, wynikajg projekty, ktére masz robi¢ w
najblizszym roku, zeby dowiez¢ te cele, ktore sg tez w strategii okreslone, ze
takg masz ambicje, Ze na przyklad, jesli my mamy najlepsza obstuge, to musisz
jako$ mierzy¢ t¢ obstuge, albo poprawiac t¢ obstuge 1 masz jakie$ tam sposoby,
ktore tez troche ze strategii definiuja, wychodzg, zeby dowiez¢ to, co obiecates.

[ wiesz, co masz robi¢, bo strategia, jak my mamy tych pie¢ betow, To te
musimy dowiedzie¢, to musimy, a jakby kto§ powiedziat, ze sg, nie wiem, bety
jakies, czy te zalozenia jeszcze takie 1 takie, czyli kolejne dwa, tym si¢ nie
zajmujemy na razie, tak?



Jasne. Bo to juz za duzo. Zaraz si¢ cofn¢ do tego
wczesniejszego jeszcze, ale odpowiem teraz na to, co powiedziates.

Tak, wtasnie wykorzystywanie strategii tez w pracy z podwykonawcami jest
niezwykle wazne 1 nie tylko z tego powodu, ze szybko briefujesz, ale przede
wszystkim jesli agencja performance'owa na przyktad nie ma strategii, no
[01:03:00] to ona musi za ciebie wypracowac¢ jakies rzeczy, to znaczy za
kazdym razem si¢ musisz warsztatowac, musisz wypracowac sobie persony, bo
zazwyczaj zadna agencja performance'owa ci nie bedzie robita petnej strategii,
wiec robig jakie$§ uproszczenia, wycinki, ktore im sg potrzebne.

Te wycinki sg wyrywane z kontekstu 1 teraz Agencja Perfo Ci robi jedno,
agencja SEO Ci robi drugie, agencja, nie wiem, brandingowa jeszcze inaczej
widzi Twoj biznes, jacy$ inni podwykonawcy jeszcze inaczej 1 nagle masz
bajzel. A jesli masz jeden zbiorczy dokument, w ktérym Ty bardzo pewny
jestes tego, co Ty chcesz robi¢ 1 jak chcesz to robié, to wszyscy sa on the same

page.

Wszyscy Twoi podwykonawcy realizujg Twojg strategi¢ 1 na tym Ci powinno
zaleze¢. Natomiast w konteks$cie tego, ze nie kazdy musi by¢ najlepszy, to jest
skrot myslowy, bo absolutnie nie kazdy musi by¢ liderem, tak jak powiedzialem
na poczatku, branzy. Ale powiedzmy, przektadajac to na Twoj rynek, Ty nie
konkurujesz z jakimi$ [01:04:00] matymi software house'ami, ktorzy wdrazajg
strony wizytowkowe na WordPressie.

Wigc jak ja jestem takim matym software house'em, ktory robi strony
wizytdwkowe na WordPressie, to ja funkcjonuje na tym tytutach. I mysle sobie,
dobra, to ja si¢ wypozycjonuj¢ jako tania alternatywa do wszystkich duzych
software house'oéw dla prostych projektow, ktore sg w miarg powtarzalne, ale
zawsze bede robit tam §wietng robote 1 bede robil to w super szybki sposob i
tani sposéb, bo na tym zalezy, a ekspertem bede najlepszym, bo bede proste
koncepty dla ludzi, ktoérzy kompletnie nie majg pojgcia o e-commerce'ie
thumaczyt.

[ teraz oczywiscie, ze wy bedziecie innym ekspertem od takiej firmy, ktora robi
proste stronki na WordPressie 1 tam ta firma musi by¢ najlepsza wsrod tej
swojej] matej niszy, ktorg maja, bo oni sobie zdefiniowali ten rynek, wiec
pamigetaj, ze bardzo wazne na samym poczatku jest pozycjonowanie, czyli ten
[01:05:00] obszar rynku, w ramach ktorego ty decydujesz si¢ konkurowaé i tam
w tym obszarze ty chcesz by¢ najlepszy, I to o to chodzi z tym moim skrotem
myslowym.



Oczywiscie najlepszy, no inny, wyjatkowy 1 tak dale;.

Grzegorz Fratczak: Zgadzam si¢, znaczy jak opisates to §wietnie to
powiedziales, jak wybrac sobie tg nisze, ze tutaj, to Swietny przyktad. Natomiast
co do najlepszy dalej si¢ nie zgadzam, bo to wezmg¢ taki w pitka nozna. Mamy
jednego Lewa Wandowskiego i on jest na pewno najlepszy w Polsce, ale mamy
calg ekstraklase¢ 1 tam jest wlasciwie to nie wiem, w kazdym zespole jest po 25
pitkarzy, a tych zespotow jest 16, wiec ich jest tam kilkaset.

Odbije piteczke Grzesiek, bo na przyktad jesli si¢ porownujemy
do Lewandowskiego, ktory jest top jeden w Polsce, to znow tak jakby$smy
poréwnywali tg matg agencj¢ do topowego software house'u. A jesli ja jako
pitkarz... Ale ja porownuje tylko pitkarzy z

Grzegorz Fratczak: ekstra klasy.

No dobra, ale jesli ja sobie powiem tak, bede najlepszym
pomocnikiem w tym zespole.

I to jest moja strategia na to, zeby by¢ na przyklad najlepszym rozgrywajacym.
Widze, ze [01:06:00] w tym zespole to jest staby punkt i ja mogg by¢
najlepszym rozgrywajacym i dzigki temu ja moge¢ w tym zespole by¢
zauwazony 1 p0j$¢ potem dalej. To jest moja strategia jako pitkarza. Nie by¢
lepszym od Lewandowskiego, tylko by¢ najlepszym rozgrywajacym, bo ja
widze, ze akurat w tej mojej druzynie tego brakuje.

Troche kulawe pordéwnanie, ale o to mi chodzi, ze wszystko zalezy do tego, do
czego si¢ porownujemy 1 nie mozna si¢ porownywac do numeru jeden nawet w
ekstraklasie, nie mowi¢ w catej pitce, tylko ja jako pitkarz, jesli szukam
pomystu na siebie, to nie rownam si¢ od razu do Lewandowskiego, bo nie
jestem jeszcze w jego lidze, nie konkurujemy w ogole w zaden sposob ze sobg.

Ja jako pitkarz konkuruje z innymi moimi zawodnikami, z ktorymi jestem w
druzynie 1 innymi, z ktérymi gram na boisku. Ja teraz musz¢ by¢ najlepszy, to
znaczy znalez¢ ten swoj pomyst na to, gdzie ja si¢ w tej druzynie chce
uplasowac i tam by¢ najlepszy w tym obszarze.

Grzegorz Fratczak: Okej, tez Swietnie [01:07:00] pokazates, ze tutaj moge
znalez¢ swojg nisze, rzeczywiscie, ale zatdzmy, bo nie wiem jaka jest funkcja,
ja z pitka az tak w szczegolach nie jestem, ale Lewandowski zatozmy, ze jest
atakujacym.



Ja tez mam predyspozycje do bycia atakujagcym, ale jestem w ekstraklasie. W tej
samej lidze co on, w Polsce przynajmniej, jestem w reprezentacji natomiast
nigdy nie bede mi brakuje tam par¢ procent, a moze kilkana$cie procent zeby
by¢ na takim poziomie I to jest dla mnie tez ok, zeby by¢ w top 10% tych
atakujacych, bo jestem na przyktad w reprezentacji Polski, tak?

Ale do Lewandowskiego nigdy nie. Wiesz, wiesz, chodzi mi o to, zeby to
specyfikowac, bo...

Jasne. Twojg strategia moze by¢, zndw zostajac przy
Lewandowskim, bycie jego idealnym zastgpstwem, jak jemu co$ w takim razie
si¢ stanie. I to tez jest jakas tam powiedzmy strategia. Ale twoja strategia moze
by¢ to, ze ja jestem atakujgcym i moze nie jestem tak skuteczny jak
Lewandowski, ale kurde wyspecjalizuje si¢ w rzutach karnych albo rzutach
wolnych.

I tam bedg najlepszy. [01:08:00] Musisz mie¢ zawsze co$ takiego, co sprawi, ze
ty jeste$s czyms najlepszym. No niestety. To nie chodzi o to, zeby by¢ tak
catkowicie poréwnywalnie lepszy od kogos, tylko znalez¢ sobie jaki$ taki
obszar, ktory ty mozesz wykorzystac, zeksplorowacé i tam by¢ najlepszy. To jest
sedno strategii.

Grzegorz Fratczak: Wiesz co, widzisz, bo mi bardzo miedzi to stowo
najlepsze 1 to jest taka fajna dyskusja, bo... Ja wiem, ale dlatego mowig, ze to
jest

skrot myslowy.

Grzegorz Fratczak: Tak, tak, tylko, znaczy, bo tez nie chciatbym ten, bo
czasami celem moze by¢, ze bede miec taki, taki biznes, ktory bedzie realizowat
moje cele 1 moje szczegscie, bo niestety mam tez takie wrazenie, ze ze to jakby w
polskich biznesach wszyscy chca, to jakby ostatnio po fundersach tez widze, ze
wszyscy chcg sie nie wiem, skalowaé, chcg by¢ numerem jeden w czyms,

Grzegorz Fratczak: nie wszyscy potrafig by¢ ten, bo jest taki Lewandowski,
albo sg jakie$ inne czynniki, albo my nie jestesmy dani, ale z drugiej strony tam,
gdzie jesteSmy, w tej [01:09:00] naszej niszy, dobrze zarabiamy, mamy jakie$
sukcesy, potrafimy to zrealizowa¢ wlasne potrzeby 1 to juz jest znany sukces 1
mi bardziej chodzi o to, ze Jak tak stucham Ciebie, to chyba bardziej chodzi o



to, ze ja mam dawac takg wartos¢ klientowi, zeby on chcial ze mng pracowac,
zeby czul, ze ja jestem tutaj the bestiak 1 tam by¢ moze np.

z tg inng firmg mu nie po drodze, tylko z tego powodu, Ze ja mam lepszg chemi¢
z nim. Jesli méwimy o ustugach, ze tamta firma 1 ja jesteSmy w topie i r6znica
jest taka, ze ja nie przeklinam, a tamten przeklina i to jest réznica w
poréwnaniu, niektorzy ludzie lubig takich wykonawcow, a niektorzy takich i to
powoduje, ze mozemy gdzie$§ tam si¢ potaczy¢ i zy¢ wspolnie na tym rynku, ale
wnosimy tg warto$¢ klienta, bo caty biznes jest po to, zeby wnosi¢ warto$¢
klientowi 1 zeby klient mogt na tym zarabiac.

Jesli klient nie czuje wartosci, to nie kupi od nas. [01:10:00] Tak i tutaj jedna
rzecz

powiem, ze juz tak pomatu konczac ten watek, ze Natomiast na
samym poczatku, duzo wcze$niej wspomniatem o tym, ze strategia jest po to,
zeby realizowac ambicje 1 ze te ambicje sg rézne 1 ze nie kazdy musi chcie¢ by¢
liderem rynku 1 mie¢ ambicje do tego, zeby by¢ unicornem i si¢ skalowac,
absolutnie.

Tylko pamigtaj, ze jesli ty musisz by¢, jesli chcesz mie€ biznes, to ty musisz
by¢ jakims$ najlepszym wyborem dla klientow, nie dla wszystkich, ale jesli ktos
ci¢ wybiera jako klient, to znaczy, ze ty bytes jakims najlepszym wyborem dla
niego. On ci¢ z kim§ poro6wnat, on na jakiej$ podstawie podjal decyzje, ze chce
kupi¢ co$ od ciebie albo skorzysta¢ z twoich ustug, wiec ty byltes jego
najlepszym wyborem.

Wigc ty w czyms, co jest istotne dla tamtych klientow 1 realizuje swoje. Wigc ty
celem musisz by¢ najlepszym, bo ostatecznie kazdy ma ten swdj wybor.

Grzegorz Fratczak: Okej, to to mi si¢ podoba, jestem najlepszym wyborem
dla. To tez [01:11:00] moze by¢ czescig strategii, ze Swiadomie decydujemy sig,
ze ja bede przyklinat i robit to 1 to, te takie rozne dziwne rzeczy, bo bede wtedy
najlepszym wyborem dla tych 1 dla tych klientéw 1 to mi si¢ podoba.

Doktadnie o to chodzi w tym byciu
najlepszym 1 mysle, ze fajnie to podsumowalismy, bo ty musisz

by¢ najlepszym wyborem dla, to wlasnie musisz by¢ najlepszy w jakims
wycinku, obszarze, ktdry jest istotny dla twoich klientéw.



Grzegorz Fratczak: Tak, no rzeczywiscie, to wtedy jak patrzymy z tego
punktu widzenia, to jest takie wiesz, ok, to ja wtasciwie, to mi si¢ zgadza, bo
jakby patrzac na to, dlaczego nas klienci wybieraja, to bo jestesmy tak jakby
sumarycznie najlepszym wyborem dla nich.

To jest tez jakby tam r6zne komercy, czy wiedzg dlaczego klienci kupili u nich,
a nie u konkurencji albo czego im brakuje i oni tego nie zawsze potrafig
powiedziec, ok. I chciatem wrdci¢ do tego, o czym moéwites, a co$, co jest
bardzo [01:12:00] wazne w e-commerce'ie, czyli o tej kulturze, bo ta kultura si¢
zmienia i zmienia si¢ to, jak klienci chca, co cheg kupowac od kogo, a wedtug
mnie to nie wybrzmiata w wigkszosci e-commerce'ow.

I ty powiedziales fajne stowo, ze trzeba by¢ adekwatnym kulturowo, zeby to
wszystko si¢ spajalo, czyli co$, co sobie wymysliliSmy, nie wiem, jaki$ przekaz
marketingowy, nie wiem, 10 lat temu w odziezowce czy farszach, bo to fatwo
mowic, to teraz moze si¢ okazac, ze juz nie jest. Na przyktad méwimy, nie
wiem, o kolorach, tak?

To jak mamy, kazdego roku mamy kolor roku, kiedys kto§ zrobit sobie strong
pomaranczowg, bo to byt kolor roku, ale juz jest fioletowy. Kolejnym roku byto
1 ten kolor w ogdle nam nie pasuje, tak? Co ty rozumiesz przez t¢ adekwatnos¢
kulturowa?

Ja mysle, ze duzo dzisiaj watkéw bylo 1 to bedzie taki chyba
przyjemny na koniec temat, ktory sobie poruszymy i tez troszeczke zdejmiemy
z tego cigzkiego [01:13:00] tonu, w ktory weszlisSmy, ale bardzo
merytorycznego, wigc super.

Natomiast to, co jest istotne, to w ogdle dates dobry przyktad z kolorami, ktore
si¢ tam zmieniajg, pantom roku i tak dalej, bo masa przedsigbiorcéw podaza za
trendami 1 goni wlasciwie ten swoj ogon, majgc poczucie, ze nie sg adekwatni,
bo przeciez to si¢ tak szybko zmienia, a okej, pantom roku, kolor roku to si¢
zmienia co$ raz na rok, a teraz jesli kto$ robi TikToka, No to tam si¢ zmienia
co$ raz na dwa dni, w sensie TikTok zyje czyms$ przez dzien, dwa 1 potem jest
zupetie cos innego, wiec ta adekwatno$¢ tam to juz jest absolutnie hardcorowa.

Wigc jak w tym wszystkim, jak w tych super szybko zmieniajacych sie, hiper
szybko zmieniajacych si¢ trendach by¢ adekwatnym? No wtasnie chodzi o to,
zeby rozumie¢ troche szerszy kontekst kulturowy, bo to nie chodzi o to, zeby
cos$ kopiowac ciagle, bo to nie jest wcale by¢ adekwatnym kulturowo. Tutaj
[01:14:00] chodzi o to, zeby rozumie¢.



Co boli ludzi, czym zyja teraz ludzie, jakie rzeczy na nich wplywaja, ktére
ksztattuja ich sposob mys$lenia. My robimy sobie taka analiz¢ kulturowa, bo
naszymi glowami my jestesmy kilka lat do przodu versus to, co si¢ dzieje w
Polsce 1 podjelismy takg strategiczng decyzje, ze chcemy byc¢ tg agencja, ktora
przenosi de facto koncepty z Stanow, z UK do Polski, dostosowujac je do
polskiego rynku.

I widzimy, Ze jest juz kilka startupow e-commerce'ow stricte w Polsce, ktdre
skopiowatly, nie chce mowi¢, bo nie wypada, bo to sg marki, ktére pewnie duzo
0soOb zna, ale skopiowaly jeden do jeden biznesy amerykanskie. I to jako tako
dziata, ale to nie jest way to go, zeby to tylko 1 wyltgcznie sklonowaé. My
staramy si¢ rozumie¢, czym zyja ludzie tam, bo wiemy, ze to 1 tak do nas
przyjdzie, bo jesteSmy juz tak zglobalizowani i teraz mys$limy sobie, [01:15:00]
jak to przenies$¢ na Polske, zarowno szukajac pomystow na biznes, jak i
pomystéw na komunikacje.

Wigc jak robimy taka analize, to mowimy klientowi, ze na przyktad ci klienci
teraz sg przytloczeni tym, sg zmgczeni tamtym, zyja takimi 1 takimi
wydarzeniami, sg aktywni w takich 1 takich obszarach komunikacji, bo firma
musi rozumie¢, jak by¢ adekwatnym kulturowo, bo jak na przyktad dam ci jakis$
kajs, robimy rolke zat6zmy dla klienta 1 przez to, ze rozumiemy, Kim jest ta ich
grupa docelowa, to ta rolka nie ma 2 tysigce wyswietlen, tak jak wszystkie do
tej pory rolki klienta, tylko ma 75 tysiecy wyswietlen i to jest organiczny wynik
1 my to osiggamy dlatego, ze czujemy 1 tu wchodzi troche taka niemierzalna
rzecz, Ze my czujemy co sigdzia, ale my to czujemy dlatego, ze si¢ nawadniamy
tymi r6znymi insightami i kulturowo chcemy zrozumie¢ ta grupe, ktéra
obstuguje klient.

Bo to jest wazne, ze my patrzac na dany [01:16:00] case nie my$limy o tym, ze
okej, tam jest klient czysto demograficznie, ktéry jest kobieta w wieku 25-35 z
duzego miasta. Co mi to mowi? Absolutnie nic. Ale jesli sobie powiemy, ze na
przyktad to sg kobiety, ktére sg zabiegane, ktdre sg zmgczone, bo muszg taczy¢
prace z czyms tam, to nagle zaczynamy troche lepiej rozumie¢ te kobiety,
zaczynamy lepiej empatyzowac z nimi 1 rozumiec, jeszcze poglebiajac research.

Dowiadujemy si¢. Z czego one si¢ $mieja, jakie one memy ogladaja, co si¢ im
podoba, jakich influencerow $ledzg. Wiec chodzi o to, zeby bycie takim
adekwatnym kulturowo polega na tym, ze myslimy o naszej grupie docelowe;j
jako o spolecznosci, staramy si¢ zdefiniowac, czym ta spotecznos$¢ zyje 1
przenosimy to na wszystkie touchpointy, komunikacje, projektowanie
doswiadczenia, teksty, ktore piszemy, po to, zeby to z nimi rezonowato.



Ale to juz jest temat, ktory jest bardzo mocno [01:17:00] poparty intuicjg i
niestety, to jest co$, co zaczyna by¢ jeszcze bardziej istotne w marketingu.
Mamy duzo Al, ktéry nam pomaga, optymalizuje rzeczy, ale my musimy mie¢
intuicje tez, jak go prowadzi¢. My musimy mie¢ intuicj¢ do tego, jak tworzy¢
tresci [ zachecam przedsigbiorcow do tego, zeby tak mocno nie bazowali tylko 1
wylacznie na liczbach, ROAS-ach, CTR-ach i innych rzeczach, one sg super
wazne, ale w tym wszystkim tez takie czucie tego, co ja robi¢ i do kogo robig
jest bardzo istotne 1 mysle, ze to idealna tez taka puenta podsumowujaca jakby
mys$liwe westru.

Grzegorz Fratczak: Jak tak mysle o tej kulturze, tej adekwatnosci, to
rzeczywiscie widag, jak na przyktad byly strony robione biznesow 15 lat temu,
a teraz 1 pozniej si¢ okazuje, ze klienci nie chcg, bo na przyktad wida¢, ze tam
si¢ nic nie rozwija, pomimo to, ze to moze by¢ problem. Super firma, duza
firma, ale...

Wielu [01:18:00] firmom takim pomagamy.

Grzegorz Fratczak: Tak. Znaczy to... Tak, to jest wlasnie z jednej strony. Z
drugiej strony w e-commerce'ie rzeczywiscie ta... Nawet uzywanie pewnych
stow, ktore uzywamy w tym teraz, ktorych nie uzywamy. Jak grafiki powinny
by¢... No wlasnie 1 tez, wlasciwie tak zastanawia si¢ o tej kulturze, to Strategia
nam moéwi jak szybko 1 jak czesto bedziemy sie dostosowywac do tej kultury i
czy my chcemy w ogole za nig goni¢, czy moze na co$ innego My musimy miec
nasz

pomyst na siebie musimy siebie w tej kulturze tez jasno
osadzi¢, musimy rozumie¢ czym zyj3 ci ludzie 1 oczywiscie musimy si¢
odswieza¢, bo kultura si¢ zmienia, ale to tez nie chodzi o to, zeby po prostu
podazac za kazdym trendem, wigc my musimy mie¢ konkretny pomyst
prawdziwy, bo ludzie tez teraz sg bardzo mocno wyczuleni na bullshit, o ktorym
ty mowiles 1 patrza czy ta firma, jesli mowi, ze taka jest, to czy ona naprawde
taka jest, [01:19:00] wigc ludzie teraz bardzo mocno nas oceniajg jako firme i
my musimy by¢ jacys$, my musimy by¢ konkretni A zeby$Smy byli jacys i
zebysmy byli konkretni, to musimy mie¢ naprawde solidne zatozenia
strategiczne.

Dlatego te nasze strategie sg bardziej obszerne, bo my tam nie dajemy ci tylko 1
wytacznie takich biznesowych wytycznych, jakie ty mi podsumowates, tylko
tez mowimy, jakie to ma przetozenie na jezyk wizualny, na przyktady
komunikacyjne, na kreacje, na jakies UGC, czyli User Generated Content. Wiec



my masg¢ rzeczy tam takich inspiracyjnych wrzucamy, zeby zbudowac to, jak ta
marka musi by¢, zeby byta wiarygodna 1 zeby dziatata i rezonowata.

Grzegorz Fratczak: Znaczy o tym, co teraz powiedziatas, to juz sg inne dla
mnie rodzaje strategii, czyli e-commerce'y, ktore powinny by¢. Czyli najpierw
mamy strategi¢, pomyst na biznes, To, co ja wcze$niej] Wam powiedzialem, na
przyktad o Convertis, to to jest bardziej na model biznesowy, co my chcemy.
[01:20:00] Z tego wynika to, co Wy pewnie juz robicie tez od razu, strategia
komunikacji, czyli jakich stow uzywamy, jakie hasta, jak chcemy wyglada¢, na
przyktad ten zwierzak, ktéry tu jest, na przyktad umiemy w PrestaShop, to jest
pewien komunikat, ktory teraz si¢ skupiamy i to jest strategia komunikacji,
jakie kolory uzywamy i to jest tez strategia komunikacji.

Pewnie wiele innych elementdw, ale tu bySmy musieli rozmawia¢ o kolejnych
chyba strategiach, kolejna godzing, zeby to utozy¢. Musisz mnie, Grzesiek,
zaprosic

jeszcze na jeden odcinek, to wtedy uzupetnimy jakies rzeczy,
ktore nam dzisiaj zabrakto.

Grzegorz Fratczak: No dobra, to jako$ si¢ dogadamy. I tak podsumowujac juz,
bo tak chciatem zwroci¢ tylko uwage, ze jak zaczales, ze ty mowisz, ze to s3
kolejne rodzaje strategii 1 mysle, ze na poczatku trzeba mie¢ tg glowng strategie,
a pozniej duzo prosciej juz robi¢ kolejne.

Czyli nie da si¢ inaczej. Tak, ale to, co chcg podsumowac¢ w takim zdaniu, ktore
mi przyszto, ze strategia daje spdjnos¢, numer [01:21:00] jeden, czyli
spOjnosc... Do wszystkiego, do wewnatrz, do zewnatrz z drugiej strony daje
priorytet jak ja czesto spotykam si¢ przedsigbiorcow, dlaczego robisz ten
projekt dlaczego robisz tamto no bo fajny pomyst, ale czy to jest priorytet, bo
mamy ograniczone czasy i zasoby, bo mamy nie wiem 10 pracownikéw i 3
ludzi w marketingu a na przyktad roboty jest na 6 ktére projekty wybrac jak je
oceni¢ Jesli nie, poprzez priorytety idace ze strategii, gdzie kto§ rozkminit ten
temat dtugo, przez nawet tygodnie, Zeby to osadzil, bo pdzZniej z tego wynika,
by¢ moze te priorytety moga by¢ btedne, ale to si¢ okaze po, ale pracownicy
wtedy wiedzg, co mamy si¢ skupié¢, co mamy robié, czego nie mamy robié, ze
wzgledu wlasnie na ten czas 1 zasoby, ktore sg ograniczone.

I teraz, bo czesto, ja to widze, ze przedsiebiorcy sg w takim kocie kwiku, albo
takim, jak [01:22:00] chomik biega w tej, jak to si¢ mowi, takim kole, nigdy nie
moga, w koto wrotu, nigdy si¢ nie moga dogoni¢ ogona, caty czas gdzie$ gasza
pozary, wszystko jest wazne, nie wiadomo, co robi¢, wszystko zaczynaja, nic



nie koncza, albo wszystko robig po macoszemu, a ja tez widz¢ czgsto, ze Warto
zrobi¢ mniej, ale lepiej 1 solidniej niz konkurencja 1 to moze by¢ Twoim
przyktad naszym strategicznym wyborem jest to, ze my bloga jako takiego pod
SEO nie robimy.

To jest strategiczny wybor, bo u nas liczy si¢ co$ innego, a w e-commerce'ach
moze to by¢ podstawa. Ja takie podsumowanie chciatem zrobié, a jakie jest
Twoje?

Moje podsumowanie jest proste, tutaj zwroce si¢ do stuchaczy.
Roébcie strategie, dzialajcie w oparciu o strategig, zeby przesta¢ goni¢ swoj
ogon, wyjs¢ z tego kotowrotka i [01:23:00] generalnie by¢ tez duzo bardziej
usatysfakcjonowani z tego, co robicie.

Dzigki temu bedziecie osiggac¢ duzo lepsze wyniki.

Grzegorz Fratczak: Okej, dobra. To takie pytanie na koniec mam. Nie zadan
Ci wszystkich, bo ich jest pig¢, ale nie nadajesz si¢, bo to jest whascicieli e-
commerce'ow, ale kilka zadam. Jaka jest Twoja supermoc? W biznesie?

Moja supermoc w biznesie to jest faczenie wielu réznych
aspektow miekkich 1 twardych i1 faczenie kropek, tworzac bardzo, zbierajac
wiele r6znych danych, tworzac uproszczone modele myslowe, ktore pozwalajg
mi doj$¢ do sedna.

Grzegorz Fratczak: O tak, to jest wazne, ze skomplikowany §wiat prostujemy,
zeby inni mogli tego uzywac, zeby pomagato w dziataniu. A jaki jest, ja miatem
kiedy$ odcinek z Marcinem Zarembg 1 on mi powiedziat o czyms takim unfair
advantage, czyli taka niesprawiedliwa przewaga, ktorg wy jako estru macie w
stosunku do catej konkurencji, czyli co$, co Wy macie, a inni nie maj3.

I to nie chodzi o to, ze [01:24:00] jest to jaki$ niesprawiedliwy ten, tylko chodzi
o to, ze na przyktad jedna z niesprawiedliwych przewag konwercji jest to, ze
konwercji jest ma mniej i to jest jedno, albo ze mamy podcast, bo inni
konkurenci tego nie majg i mamy juz od czterech lat, wiec jak oni by zaczeli
teraz, to bylaby nasza, wigc, bo niektorzy to Zle rozumieja.

Jaka jest Wasza unfair advantage?

Ja bardzo skrupulatnie podchodze do tego, kto staje si¢ czescig
naszego zespotu i zbieram talent jak tylko moge 1 dla mnie szukanie talentu to



jest cos, co jest absolutnie najwazniejsze. Mamy osoby wyciagnigte z topowych
agencji np. z UK, ale tez osoby, ktore maja §wietne myslenie w swoim
obszarze, mocno inwestujemy w ich rozwdj, edukacj¢ 1 stawiamy na ekspertow,
kreatywnych ludzi, ktérzy maja podobny mindset, ale sg r6znorodni i w tym
wszystkim bardzo mocno patrzymy na to, co si¢ dzieje na zachodzie, tym
zyjemy, tym si¢ inspirujemy i przez to jestesmy [01:25:00] inni niz wigkszo$¢
agencji.

I 1aczymy pigkne. A

Grzegorz Fratczak: jesli mowisz, ze korzystacie z tego, co si¢ dzieje w
Stanach Zjednoczonych, to mam takie pytanie, skad szef tez wiedzg o e-
commerce? Wiesz

co, kazdy projekt, ktory robimy strategiczny dla naszego klienta
to jest ogrom researchu i my dla kazdej branzy musimy zrozumie¢ branzg¢ nie
tylko w Polsce, ale chcemy ja zrozumie¢ tez w Stanach, wi¢c bardzo duzo
robimy researchu przy okazji kazdego klienta 1 wlasciwie nie ma chyba
kategorii, w ktoérg my nie weszli$my 1 tam zawsze szukamy topowych case
studies, topowych marek, mamy takie strony specjalne, w ktérych ludzie
opiniujg rozne biznesy, analizujemy r6znymi narzedziami analitycznymi, ja tez
nie ukrywam, ze miatem okazj¢ by¢ w Stanach 1 nieraz i patrze¢ na to jak to tam
wyglada, wiec tak, to jest cata masa, [01:26:00] ogrom researchu na biezgco
realizowanego wtasciwie ciggle dla wielu r6znych branz przy okazji projektow,
ktore robimy.

Grzegorz Fratczak: A jakbys co$ mial doradzi¢ wilascicielom komersow w
Polsce, jesli mielibys skad$ czerpa¢ wiedzg, to co$ konkretnego bys polecit?
Rozumiem, ze pewne rzeczy sg twoim takim tajemnica, ze nie chcesz zdradzac,
ktore, skad, ale moze chodzi mi bardziej o wtascicieli, ze jesli miatbym, nie
wiem, bo niektorzy mowig podcasty z ksigzki, inni to co$ by$ zadzil, czy to
jeszcze?

Ja nie traktuje tego jako sekretng wiedzg, absolutnie. Chetnie
si¢ tez wiedza dziele, bo oprdcz tego, ze jestem wilascicielem, to jestem tez
wyktadowca, wiec dla mnie to jest absolutnie naturalne. Natomiast nie ma
takich zrodel, ktore... Sg po prostu wystarczajace 1 wystarczy, ze tam bedziesz i
bedziesz wiedziat wszystko.

Kazda branza jest inna, o kazdej branzy w inny sposob zdobywamy informacje 1
tak naprawde robcie solidny research. Wszystko si¢ da znalez¢ pracujac z
[01:27:00] Googlem, serio. To nie jest takie trudne, zeby szukaé fajnych



benchmarkow, wchodzié, patrze¢ na to, jak te benchmarki dziatajg. Wystarczy,
ze znajdziesz jaki$ interesujacy biznes, wchodzisz na strong, analizujesz ich
customer experience, patrzysz na narz¢dzia analityczne, potem na komunikacje,
odpalasz ad library i ogladasz ich reklamg, rozktadasz ich biznes na czynniki
pierwsze, wchodzisz na time machine 1 patrzysz, jak si¢ zmienial ten biznes.

Szukasz case studies, ktore sg w internecie, czy kto$ o tej firmie juz pisat, Jest
cata masa rzeczy, ktore mozna zrobi¢, zeby przeswietli¢ takg firme. Zapisujesz
si¢ na wszystkie socialy takiej firmy, ogladasz ich newslettery, komunikacje,
jestes na biezaco. No to sg takie rzeczy, ktore warto robi¢, jesli chcemy
wiedzie¢, co tam podobne biznesy na zachodzie robia.

Grzegorz Fratczak: Ok. Moje pytanie byto inne, ale to po prostu mnie
zaskoczyte$. Wihasciwie powiedziate$ taki przepis na to, jak zobaczy¢, co robi
[01:28:00] konkurencja ze Stanéw, zobaczy¢, czy to jest adekwatne do nas
przeanalizowac, ale podates, co zrobi¢, zeby... Sprawdzi¢ konkurencje¢ 1
zobaczy¢, czy warto co$ skopiowac, co$ dopasowac 1 tak dale;.

To taki bonus
ode mnie dla stuchaczy tego odcinka.

Grzegorz Fratczak: Tak. A powiedz mi, jak widzisz e-commerce obecnie, jak
myslisz, jakie jest najwieksze wyzwanie w tym roku przed nim?

Jest kilka duzych wyzwan. Nieraz o tym pisaliSmy juz. Jedno z
tych wyzwan to jest to, ze my dopiero co przeszliSmy jako rynek transformacje
cyfrowa w kazdej branzy, w wiekszosci, a teraz zaczynamy mocno konkurowac
z globalnymi konceptami, ktore nie znaja granic.

I co prawda my tez tych barier... Cross-borderowych jako tako nie mamy, ale
mato jest firm, ktore skutecznie z Polski wychodza na zagranicg, a jest cata
masa firm, ktore skutecznie z zagranicy wchodza na polski rynek. Wigc ja
mysle, ze duzym obszarem, z ktorym [01:29:00] musimy sobie radzié, to jest to.
Natomiast jest kilka duzych wyzwan, na przyktad optymalizacja kosztowa
wynikajgca z uzywania Al, ktéra bedzie ciggneta biznesy w dot cenowo 1 trzeba
szuka¢ sposobow na to, jak konkurowa¢ pozacenowo, bo badania pokazuja, ze
cena nie jest wcale juz jedynym kluczowym czynnikiem w wyborze danego
sklepu.

Liczy si¢ tez przyjemnos¢ zakupu, experience, wiec trzeba szukac sobie takich
wyjatkowych strategii, no bo giganci beda mieli nie tylko kupe kasy, ale beda



robili rzeczy jeszcze efektywniej. A to si¢ przetozy na jeszcze nizsze ceny, ktore
bardzo cigzko bedziemy w stanie osiggna¢ 1 im doréwnaé. Wigc na pewno
mniejsi gracze, ktorzy walcza z duzymi firmami, majg ci¢zkie zadanie, ale
nadzieja jest.

Wystarczy tylko inaczej mys$le¢. Kejsy ze Standw pokazuja, ze nawet mate
firmy sg w stanie zagraza¢ coli w przeciggu kilku lat, [01:30:00] w kilku
kategoriach podwaza¢ Pepsi, podwazac ich rynek. Wigc wystarczy tylko
zmienia¢ zasady gry. Tylko 1 az.

Grzegorz Fratczak: Wiasnie tak jak opowiadales o tym, to jedna z
popularnych strategii polskich firm bytla strategia najnizszej ceny, ktora jak
mowisz si¢ wlasnie konczy, albo juz dawno si¢ skonczyta, ale jeszcze nie
zauwazylismy.

Wigc Michal Wam podat kilka przyktadoéw co innego. Wigc Michal, wielkie
dzigki za rozmowe. Az rozkreciliSmy si¢ 1 pottorej godziny mi tu pyklo, miato
by¢ godzing wlasciwie w potowie si¢ zastanawiam ze to w sumie powinny by¢
dwa odcinki wiec wielkie dzigki Michat i za tg dyskusj¢ do paru rzeczy mi
przekonates$ dzigkuje, ciesze si¢ mysle, ze dawno nie mialem tak fajne;j
rozmowy o tym, a z drugiej strony czuje, ze klient, stuchajacy zrozumiejg czym
tak naprawde jest strategia [01:31:00] bo strategia jest bardzo taka, z jednej
strony wielkim stowem, a z drugiej strony mylg si¢ wtasnie z wyrdznikami
strategig jest moim, co jest mnie wyrdznia Swietna obstuga 1 tak dalej,
upraszczanie zbyt bardzo, wigc wielkie dzigki jeszcze raz Michat nie

ma sprawy, dzieki za zaproszenie fajnie byto pogadac no 1 co,
zycze wszystkim powodzenia w biznesach,

Grzegorz Fratczak: nawzajem a Tobie czego zyczy¢ w nadchodzagcym roku?

Czego zyczy¢? Ciekawych, fajnych, ekscytujacych projektow i
dobrego work-life balance.

Grzegorz Fratczak: To zycze tego drugiego, cata reszta si¢ dobrze utozy, mam
takie wrazenie 1 duzo zdrowia, zeby temu wszystkiemu podobac. Dzieki wielkie
Michat. Dzigki. I dzigki wszystkim za stuchanie, jakby co to wiecie, ze jak
polubicie, czy skomentujecie ten filmik, to my dotrzemy dalej, wigc zachgcam,
a tymczasem do nastepnego [01:32:00] odcinka.



