Ja bym chyba zaczal od pytania jaki cel ma realizowa¢ w ogble e-commerce.
Pawet Tkaczek powiedziat, ze whasciwie lojalno$¢ w dzisiejszych czasach nie
istnieje, bo jak idziemy do sklepu po produkt, po Coca-Cola, a jest tylko Pepsi,
to generalnie i tak kupimy pewnie Pepsi, bo chcemy si¢ napi¢ coli no nie?

Oni tam w dwa lata... Wykrali zrobili kilkadziesiat

milionéw obrotu rocznie. To nagle si¢ okazuje Zze marza zaczyna topnie¢ u
wszystkich, bo kto$ na przyktad zbyt mocno sobie zszedt z cenami, prawda? No
to mozemy sobie tak naprawde wyliczy¢ no nie? Prowizje w kategorii, Srednio
ile wydajemy na promowanie czy tez wyroznienia i plus kilka oczek dla
naszego dystrybutora, zeby mu zostato w kieszeni.

Czes¢ Witajcie w kolejnym odcinku podcastu Rozmowy na Zapleczu, w ktorym
przygladamy si¢ kluczowym wyzwaniom e-commerce i szukamy praktycznych
rozwigzan dla Waszego biznesu. A dzisiejszy temat dotyczy niezwykle
waznego 1 aktualnego zagadnienia dla firm dziatajacych w modelu B2B — jak
pogodzi¢ wlasny e-commerce Z istniejacg siecig dystrybutorow.

Dla wielu firm wprowadzenie platform e-commerce to strategiczny krok, ale tez
1 ogromne wyzwanie. Pojawia si¢ wiele pytan. Po co w ogdle inwestowaé w e-
commerce, jesli mamy dystrybutoréw? Jaka role powinien petic sklep
internetowy 1 jak ma wspotgraé z dotychczasows siecig sprzedazy? Jak
zarzadzac polityka cenowa?

Produktowg i promocyjng, by unikna¢ konfliktéw i nie zniszczy¢ naszego rynku
1 naszych cen na rynku. Razem z naszym go$ciem oméwimy jak firmy moga
skutecznie wprowadza¢ platforme e-commerce dbajac o interesy swoich
dystrybutoréw Jednoczes$nie rozwijajac wiasne kanaty sprzedazy. Dowiecie si¢
takze jak radzi¢ sobie z presja cenowg i chroni¢ ceny na rynku.

Czy rozwija¢ sie¢ dystrybucyjng czy inwestowaé¢ w swoj-commerce. Jak
zarzadza¢ marka komunikacja i marketingiem gdy kontrola Nad sprzedaza
przychodzi w rece dystrybutorow. O tym dzisiaj bede rozmawial z Pawlem
Paszkowskim, ktory wystepuje u nas juz kolejny raz, ktory jest ekspertem e-
commerce z 15-letnim do§wiadczeniem w branzy, a Pawet jest CEO 1
konsultantem w agencji doradczej Strigo i1 przerabiat ten temat wiele razy od
strony e-commerce i marketingu ja bardziej od strony platformy sklepowej,
ktoéra realizujemy na naszych klientdbw na bazie PrestaShop I Pawet po prostu
pomaga zarzadom najwigkszych komerséw opracowywac takie strategie ktore
przynosza konkretne wyniki.



Pracowat z duzymi 1 mniejszymi firmami jest tez wyktadowcg na Politechnice
Biatostockiej wigc jest. Sporo tego, wige ta rozmowa bedzie petna konkretow 1
praktycznych podatkow dla kazdego kto stoi przed wyzwaniem lgczenia
kanalow sprzedazy B2B z dynamicznie rozwijajagcym si¢ e-commerce.
Zapraszam do rozmowy, ale zanim zaczniemy to polub ten odcinek i
zasubskrybuj nasz kanal.

To zajmie Ci chwile 1 do tego nic nie kosztuje, a dzigki temu nie przegapisz
kolejnych odcinkow. A Twoje wsparcie pomoze nam dotrze¢ z tym materialem
dalej, wigc gotowy? Gotowi? Zaczynajmy! Cze$¢ Pawel Cze$¢ Grzegorz! Pawet
dzisiaj bedziemy rozmawiac¢ o e-Ccommerce'ie B2B 1 problemie pod tytutem
Chce wejs¢ w e-commerce, ale mam dystrybutorow i chce mie¢ wlasny e-
commerce.

Jak to wszystko pogodzi¢ zeby oni si¢ na mnie nie obrazili, zeby chcieli dalej
ode mnie kupowac, a z drugiej strony zebym ja zrobit dobry biznes w moim e-
commerce. | tam wchodzi bardzo duzo réznych rzeczy. Nawet jak ja
rozmawiam z ré6znymi moimi klientami to oni zawsze majg... Problem, jak to
zrobié, czy zrobi¢ to pod tg sama markg czy nie pod tg samg marka itd.,

itd. I o tym dzisiaj bedziemy dyskutowaé. Wiec powiedz mi na poczatek Robic
ten e-commerce pomimo dystrybutorow, czy nie robi¢? Moze sg sztuczki i1 jako$
tam wy$miga¢ wiesz 1 si¢ nikt nie dowie jak sobie pod inng markg. A

to raczej si¢ to ze si¢ nie dowie to raczej bym si¢ nie spodziewat tego no bo to
jak wchodzi jaki$ podmiot 1 sprzedaje produkty takie same jak ty masz no to
bardzo szybko jeste$ zweryfikowany.

Wigc raczej nie uciekniesz z tego, cokolwiek bys$ nie robil, to i tak two;j
dystrybutor czy tez konkurencja si¢ dowie, kto za tym stoi, tak wyglada §wiat
na niej rzeczywisto$¢, to nie da si¢ tego ukry¢, natomiast samo pytanie
wchodzi¢ nie wchodzi¢ robi¢ e-commerce, nie e-commerce, nie ma jednej
odpowiedzi no bo to Generalnie jest tak, ze pewna twoja strategia biznesowa
powinna na to odpowiada¢ bo wezmiemy sobie dwa skrajne przypadki, jestes
malg firmg matym producentem, dopiero zaczates ta dystrybucje i zalezy tobie
na tym, zeby pokaza¢ produkt szeroko, to bedziesz miat inne podejsécie do tego,
Swojego e-commerce niz na przyktad jestes producentem od 30 lat na rynku
masz juz $wietng sie¢ masz duze deale, masz wspotprace z jakimi$ sieciami
handlowymi i tam duze pienigdze wchodzg w gre tam nie musisz budowac juz
tej marki bo ona jest, tam juz rywalizujesz tylko na to, zeby ta twoja marka byta
w réznych miejscach 1 w jak najwiekszej ilosci miejsc.



| wtedy ten e-commerce moze nie mie¢ sensu i takie przypadki tez mam w
swoich projektach gdzie de facto producent decydowatl si¢ jednak nie
otwieramy albo wrecz nawet jeden przypadek mam, ze zdecydowal si¢ zamkna¢
swoj e-commerce po dobrym feedbacku z dystrybucji. Po prostu.

Dobrym czy takim zdecydowanym?

Nie to, ze zdecydowanym bo to wiesz to chodzi o to, Ze na pewnym poziomie
na pewnym etapie juz traktujesz dystrybutoréw bardzo po partnersku. No 1
razem rozwijacie sprzedaz, razem planujecie sprzedaz a ze razem planujecie
produkcje nawet de facto i Ten dobry dobry feedback polegat na tym, zeby byty
rzeczywiscie szczere rozmowy przeprowadzone o wyzwaniach i mozliwosciach
biznesowych, o ograniczeniach biznesowych, no 1 wtedy firma zdecydowata si¢
na tym, zeby postawi¢ nacisk na jednak to dotychczasowy model, gdzie beda
wspiera¢ dystrybutorow w sprzedazy, niz tworzenie kanatu osobnego e-
commerce'owego, prawda?

Mhm. Ok, no wtasnie, czyli trzeba si¢ zastanowic jak to pouktada¢ bo tak jak
mowites to, ze mamy swoj e-commerce, wyjdzie moze, jesli ktos go chce ukry¢
to pewnie moze ukry¢ przez 3-6 miesigcy, ale pézniej zawsze wyjdzie, wiec jest
pytanie, czy po co, a jesli juz chcemy mieé ten e-commerce, to trzeba rozwazy¢
Kilka r6znych rzeczy i to polityka cenowa 1 polityka produktowa 1 polityka
promocyjna 1 jaka$ sie¢ dystrybutyjna i teraz jeszcze pewnie parg innych.

Co bys tam jeszcze dodat do tego?

Ja bym chyba zaczat od pytania jaki cel ma realizowaé¢ w ogole e-commerce. Bo
po co go otwieramy? Czy chodzi nam o to, zeby przesuna¢ sprzedaz do siebie,
bo dystrybutorzy nam marsze zjadajg i nie mamy na czym zarabia¢, chociaz juz
patrzac teraz na rynek to wychodzi na to, ze cze¢sciej lepiej zarabia si¢ w B2B
niz w sprzedazy takiej detaliczne;.

Wigc to nie jest takie oczywiste, ze jak bedziesz miat swdj e-commerce, to
nagle bedziesz zarabial lepiej. Ale co jeszcze mozna? Mozna sobie zastanowic
si¢ nad tym, czy chcesz budowa¢ marke, czy e-commerce jest po to, zeby
pokaza¢ produkt w innym konteks$cie. Moze by¢ tez taki case, ktory czesto si¢
spotyka, jezeli chodzi o producentdéw to otwieraja oni po to e-commerce, zeby
Pokaza¢ pelne portfolio produktow No bo jezeli jeste§ producentem masz tych
produktow dziesiat albo set, no to nie ma co ukrywac ze wickszo$¢ dystrybucji
bedzie 1 tak opierata si¢ o twoich topach sprzedazowych, o tym, co jest
popularne no bo potki ograniczone sg w sklepach no nie?



Wigc jestes z produktami wszedzie, ale wigkszos$¢ produktow ktore masz w
portfolio, wlasciwie trudno ci sprzeda¢ gdziekolwiek 1 musisz zadbac o to po
swojej stronie

Ale ja uwazam, ze jest taki pewnego rodzaju, tak troche jak powiedziates troche
g0 nazwe mit, ale tez nie mit, bo to nie zawsze jest, ze jak otworzg sobie e-
commerce, to zaczn¢ zarabia¢ wigcej na tych produktach.

A ja obserwuje co$ takiego, ze wiekszo$¢ firm produkcyjnych nie ma u siebie
kompetencji e-commerce'owych, zeby budowac ten sklep to jest raz. I to
powoduje ze to zajmuje im duzo wigcej czasu pieniedzy, nikt na to za bardzo
nie zwraca. l... | przez to nie zarabiajg tyle na tym e-commerce'ie. Z drugiej
strony zaczynaja to budowac, ale budowanie e-commerce'u zajmuje duzo czasu
1 energii 1 przez to nie majg czasu na rozwijanie tej czgsci typowo B2B.

Ja na przyklad mam z branzy meblowej taki przyktad. Widze czgsto, ze klienci
producenci produkujg kanapy sofy 1 maja kilkanascie produktoéw kilkadziesiat
Jak oni maja wygra¢ z markami meblowymi, to po Agata 1 Ka, ktore maja
dziesiagtki tysiecy produktéw i klienci tam przychodzg kilka razy w roku co$
kupowac, a nie, ze kanape kupuje sobie raz na pi¢c€ lat, albo nawet na pi¢tnascie,
bo ja ostatnio pig¢tnascie lat temu kupowatem, wiec to w ogole inny jest model
biznesowy, inne zasady 1 jest pytanie jak to utozy¢, szczegolnie w tak
konkurencyjnym rynku i...

Generalnie jest taka gdzie$ zaslepienie, bo e-commerce jest moim wybawieniem
na zyskowno$¢ mojego biznesu B2B, ze juz catg marze, ktérg oddaje tez moim
dystrybutorom, to bede mial dla siebie 1 to bedzie w ogdle game changer 1 w
ogole bede jezdzit najnowszym Roysem i w ogole jacy... Jak to si¢ mowi, te
mate kuleczki, zapomnialem stowa, samo najwykwintniejsze jedzenie, tak?

Jak to jest od twojej strony? Kawior o wiasnie.

Znaczy puszczyle$ fajng kwestie, bo w wielu przypadkach ten e-commerce
wlasny w takich firmach produkcyjnych on nie wypali i nie funkcjonuje finalnie
dlatego ze Nie jest priorytetem w organizacji, a jak nie jest priorytetem to po
prostu komus si¢ daje wrzutke, jakiemu$ czasami informatykowi wrecz, zrob
ten sklep powstal, bedziemy tam sprzedawac ale pod to nie buduje si¢ procesow
chociazby logistycznych nie ma procesow sprzedazowych, nie ma kompetencji
osob, ktoére by sie znaty na tym e-commerce, wiedziaty jak sprzedawa¢ w ogole
W internecie.



To jest jedna rzecz a druga rzecz, ten niski priorytet w organizacji [ z tym si¢
spotykalem w paru projektach gdzie zamowienia czekaty na wysytke e-
commerce'u, bo magazyn realizowal B2B wysylki paletowe. No 1 wiesz,
wyobraz sobie teraz, ze w takim sklepie e-commerce'owym czekasz 5 dni na
wysylke zamowienia, no to sklep spalony w oczach tego klienta z automatu, a
nikt na to nie zwraca uwagi no bo jak moéwig priorytet jest bardzo odlegly.

Wiec jezeli juz decydujemy si¢ urobi¢ ten e-commerce w tym producencji, no
to musimy przede wszystkim zadbac o to, zeby ten e-commerce realizowat te
cele na wysokim poziomie i ustuge na wysokim poziomie. I zeby to byt
priorytet 1 zeby rzeczywiscie budowac te kompetencje, ktore sa potrzebne.

Tak, ja mysle, Ze te cele trzeba wlasciwie...

Sobie u§wiadomi¢ czym nam moze pomoéc ten e-commerce, bo to moze by¢ i
prezentacja naszych produktéw i tez jako platforma B2C, ale i tez platforma
B2B jednoczesnie I tez dystrybucja wszystkich danych potrzebnych wszystkim
naszym dystrybutorom, pomoc naszym handlowcom i tak dalej, i tak dalej. | w
tym momencie ta platforma ma sens, no i pytanie czy chcemy si¢ skupi¢ na e-
commerce, ktory to jest wtasciwie kompletnie inne kompetencje i1 to duzo
wieksze znaczy duzo bardziej rozdrobnione kompetencje niz sprzedazy B2B.

Tak, wiesz co, ja na przyktad mieli§my jeden taki projekt, w ktorym e-
commerce byt realizowany po to, zeby obshuzy¢ wszystkie mate zapytania
biznesowe, prawda, czyli jezeli kto§ kupowat nieduze ilosci, a firma byta
skupiona na duzych dealach handlowcy mieli duze targety obstugiwali
naprawde duze firmy, no to e-commerce byt stworzony po to, zeby mozna byto
realizowa¢ mniejsze ilosci Produktowe czyli nizsze koszyki, ale tez, zeby zdjac
z handlowcéw obstuge tych takich matych zapytan.

Teoretycznie wigc sklep powstal, ktory dawat mozliwe zakupow
indywidualnych i zakupow biznesowych z celem takim, zeby handlowcom
zdja¢ z glowy Troche te takie masy zapytan, ktore wpadaja, ktére z automatu
gdzie$ tam odrzucamy, w sensie no wyobraz sobie, ze wpada ci zamowienie na
kilkanascie sztuk produktu a ty wysytasz po pare tysigcy, no to handlowiec z
automatu mowi, nie chce takiego leada, no ale to wciaz jest klient prawda,
wtedy to ma sens, czyli wtedy wspiera ten e-commerce takiego handlowca.

No wiasnie. Ok, no to zat6zmy, ze zdecydowali§my si¢ utworzy¢ taki e-
commerce dla naszego producenta No 1 jedng z pierwszych decyzji jest miedzy
innymi polityka cenowa, jakg dawac ceny na sklepie versus naszych



dystrybutorzy i to, co tam si¢ dzieje w tym B2B. Jak Ty do tego podchodzisz?
Jak to dziata wedlug Ciebie?

To jest chyba jeden z gtdownych problemow tak naprawde, bo jezeli
podejdziemy do tego w ten sposob, ze chcemy by¢ konkurencyjni, no bo méwi
si¢, ze cena w tym e-commerce wygrywa, ze klient zwraca uwage na t¢ ceng no
to jezeli nie bedziemy konkurencyjni to nie bedziemy mieli sprzedazy. Znowu
jezeli zaczynamy konkurowa¢ w konteks$cie rynku no to dystrybutorzy moga si¢
obrazi¢, powiedzie¢ hola hola Sprzedaliscie nam calego tira produktow a teraz
sami zanizacie cen¢ my nie mozemy tego sprzedac.

Wigc jest kilka w ogole takich drég z mojej perspektywy, ktore mozna sobie
realizowad. Jedna to jest taka, ze my reagujemy, obserwujemy rynek i
dostosowujemy si¢ do tego, co robig nasi kluczowi dystrybutorzy. I taki case tez
spotkatem parokrotnie czyli mamy sobie producenta ktory Jest szeroko
dostepny w dystrybucji, ma monitoring cenowy, sprawdza jakie ceny sg na
rynku i1 sam nie inicjuje tych cen, ktore sg rynkowo, tylko dostosowuje poziom
taki zblizony do tego, co si¢ dzieje na rynku, prawda?

I to przy produktach masowych fajnie moze dziata¢. W sensie sprzedajemy
kosmetyki, mamy w stu miejscach te produkty, no to wtedy ma to sens. Drugim
przypadkiem jaki mozna sobie zatozy¢ to to, ze zaczynamy pracowac bardziej
selektywnie, czyli wybieramy sobie jakas grupe dystrybutorow kilku
kluczowych dla nas i razem z nimi realizujemy pewien plan dzialan
promocyjnych, czyli udostepniamy im kalendarz pokazujemy co bedziemy
robi¢ komunikacyjnie jakie akcje konsumenckie planujemy w ciggu roku i
niejako zapraszamy ich do tego, zeby brali udziat.

Wiadomo ze tutaj nie mamy zadnej zmowie cenowej ani ustalaniu cen, ale to
pokazuje, ze jezeli w tym okresie akcji konsumenckiej damy dodatkowe jakie$
benefity dla producenta do takiego dystrybutora, no to on moze ch¢tnie z nami
wspotpracowaé wtedy. I powiedzie¢ sobie, dobra pracuje na waszym
kalendarzu, bo wiem ze daje mi to pewng korzys¢.

Ok, wiec to jest ta polityka cenowa. No a z drugiej strony przychodzi polityka
produktowa.

No tak, to o czym na poczatku padlo, ze bedac producentem to w dystrybucji
masz 20-30% produktow najczesciej 1 to jeszcze w takim modelu ze one rotuja,
no bo znowu wr6¢my do kosmetykow, wrzucasz kosmetyki do Rossmanna to
tam na polce masz kilka pozycji wtasciwie, no 1 tyle, a co z resztg prawda?



Ja na przyktad zawsze zachecam do tego, zeby producent jezeli puszcza
produkty w dystrybucje, to zeby na swoim sklepie przygotowat jakies$ oferty,
ktore sg tylko dedykowane dla ich e-commerce'u. Jakies bundle packi, jakie$
zestawy takie okazyjne, promocyjne, czyli co$ czego nie Kupisz i nie pordéwnasz
jeden do jednego na przyktad w innych sklepach, ale masz t¢ oferte specjalng
dostepng tylko u producenta No 1 wtedy to ma sens.

To jest jedna rzecz. Druga rzecz to jest to, ze masz zawsze peten katalog czyli
komunikacja twoja moze 1§¢ w tym kierunku, ze mowisz ze wszystkie produkty
marki mozesz kupi¢ w naszym sklepie firmowym, wiec jezeli chcesz szukaé np.
produktu ktory wyszedt z dystrybucji bo np. juz sie¢ wymienita wymienia
Jakie$ twoi dystrybutorzy wymieniajg sobie asortyment w sklepie, odSwiezaja
sobie tg polke, no to jakies twoje evergreeny wezesniejsze moga wypas¢ nagle z
portfolio.

Wigc znowu jest tak, ze mozesz te kupic¢ produkty tylko u producenta wtedy.

A teraz przerwa na reklame. Masz sklep internetowy na Prestashop a twoi
programi$ci nie dajg rady? Chcesz zeby bledy byly naprawiane szybko 1
skutecznie, a zadania realizowane na czas? To wez z WIConversys, czyli nas.
Jestesmy ponad 25-osobowym zespotem, najwickszym w Polsce.

Poznaj nasze moce 1 wejdz na conversions.pl. Dajemy gwarancje¢ satysfakcji
albo zwrot pienigdzy Tak, to jest dobry pomyst. U nas jest wcze$niej tez,
prawda? Zapisz si¢ u nas, bedziesz miat wczesniej. To tez sg specyficzne
produkty, bo to nie wszedzie si¢ da. No wlasnie, ale to jest duzo rzeczy. Z
drugiej, z trzeciej strony mamy polityke promocyjng, czyli mamy jakie$ ceny i
teraz, juz mowites o tym kalendarzu, ale to jest, chcemy sobie urzadzié¢
promocje.

Teraz mozna to potaczy¢ z tym bandlami ktére ty mowisz i te promocje na
bandle, bo to dyskutor nie bedzie mogt miec¢, albo on bedzie miat tylko te
najbardziej chodliwe produkty a tych mniej nie bedzie. Ostatnio widziatem u
naszego klienta producenta Lakiero6w na przyktad promocj¢ na minus 70%,
minus 70% na lakiery.

I to bylo ciekawe takie, wiesz zagranie bo stwierdzitem w sumie lakiery do
paznokci kupuje si¢ regularnie, wigc to byt S$wietny pomyst zeby ich zachecié,
zeby kupili, bo jesli oni sprawdza ten produkt... To beda wraca¢ bedzie ten, czy
do nich, czy tam przez dystrybucje i to jeszcze oczywiscie te najwicksze rabaty
byty na tych, ktorych byto najwiecej na magazynie tak?



No to oczywiscie. To jakby dwa cele, tak? Oczyszczamy sobie magazyn 1
pozyskujemy nowych klientow No a tez ilez moge na przyklad fioletowego
koloru lakieru kupi¢, zeby mi zostat Kobiety jednak lubig rozne kolorowe, wiec
jest pytanie czy wszystkie kupity sobie na caly rok z zapasow, to jest cickawe
pytanie, ale jest to jakis tam pomyst na t¢ promocje, wigc jak to u Ciebie
wyglada?

Wiesz co, tak bym spojrzal na to tez w takim kontekscie, ze sa pewne produkty
gdzie marka moze nie mie¢ znaczenia dla konsumenta 1 to jest duze wyzwanie
dla producenta prawda, wigc on zrobil te 70% w dniu dzisiejszym ale by¢ moze
w przyszlym miesigcu nie bedzie miat tych 70%, wiec 1 tak klient kupit kogos
innego Kiedys$ ja pami¢tam na jednym z wyktadow Pawel Tkaczyk powiedzial,
ze wlasciwie lojalnos¢ w dzisiejszych czasach nie istnieje, bo jak idziemy do
sklepu po produkt, po Coca-Cola, a jest tylko Pepsi, to generalnie i tak kupimy
pewnie Pepsi, bo chcemy si¢ napi¢ coli no nie?

Ja bym troszeczke tez postrzegal w ten sposdb, ze jezeli... Pracujemy tylko na
jakich$ mocnych promocjach, liczac na to, ze klient si¢ ztapie, to to jest wedlug
mnie troche btedna logika chyba ze celem jest po prostu to, ze mamy duze stany
magazynowe, chcemy sie pozby¢ oczyscié¢ troche ten asortyment, moze zmienié
lini¢ produktowy, wtedy wedlug mnie to ma sens.

Natomiast trudno budowac takie skojarzenia, ze 70% producenta moge kupi¢,
prawda, raczej nie tedy droga, ja mysle, ze tutaj bardziej chodzi o to, zeby
dawac¢ dodatkowe benefity korzysci dla klienta jako producent, jako marka By¢
moze pokazywac co$ inaczej niz pokazujg nasi dystrybutorzy moze inaczej
miksowac¢ te produkty, moze jakies$ inne korzysci dodawac¢, moze budowac jakis
program lojalno$ciowy, jezeli to sg produkty powtarzane tak jak lakier, niz
robi¢ jakies takie masowe akcje, bo one nie przywiazuja.

No bo kto$ sobie wpisze w Google ten sam lakier i kupi tam, gdzie jest najtaniej
nie majgc powodu tego, zeby i§¢ bezposrednio do producenta.

Tak, ale to ciekawe, bo teraz mi si¢ przypomnia taki case Health Labs, ktory
produkuje suplementy i pochodzi chyba z Bialegostoku, gdzie$ tam chyba si¢
widzibg¢ maja, czyli tam, gdzie ty mieszkasz, z tego co pami¢tam.

Ja akurat znam bo jeden z tworcow Health Labs byt naszym kiedys klientem i |
widziatem tg droge troche¢ tam z bliska i obserwowatem sobie i dla mnie byto
cieckawe, ze oni najpierw robili sprzedaz u siebie przez stron¢ i wykorzystywali
gtownie influencerow a pozniej wyszli ze swoimi produktami do sklepow
internetowych



to mnie zaskoczyto ze taki ruch czyli ze ten ruch byt dos¢ wystarczajaco drogi
Pozyskiwania tych nowych klientow ze optacato si¢ zacza¢ to sprzedawac w
innych sklepach internetowych, a z drugiej strony pewnie tez jest zatozenie, ze
jak si¢ sprawdzg te suplementy to ci klienci wrdca na ten sklep 1 beda kupowac
u producenta a nie przez posrednika.

Jestem ciekaw danych, pewnie nikt tego nie pokazuje, o nich tam w dwa lata
Wygrali, zrobili kilkadziesigt miliondw obrotu rocznie, wigc to ten 1 pozniej ta
firma zostata sprzedana do duzej farmacji, co polecam postucha¢ sobie
najbardziej spojny wedlug mnie marketingowo 1 strategicznie sklep, juz nie
mowigc samym wykonaniu, bo to wykonanie tego sklepu to juz jest inna rzecz,
ale on jest tak spdjny, ze masakra, wigc...

No wtasénie i teraz kolejny punkt wtasnie jest sie¢ dystrybucyjna o ktorej
chciatem mowi¢ bo mam jakich§ swoich dystrybutoréw i w sumie ten e-
commerce moze mi przeszkodzi¢ rozwijac sie¢ dystrybucyjng, a z drugie;j
strony moze pomoc Jak to jest? Jak tam twoje przypadki?

No tak, moze by¢ ograniczenie, oczywiscie, w sensie jezeli ty zaczale$ dziata¢
agresywnie, budowate$ gtdéwnie w swoim e-commerce'ie i masz silne
skojarzenie, ale nie produktu tylko po prostu sklepu, ze wzgledu na to, bo by¢
moze jest super spdjny, tak jak méwites moze jest fajny, moze ma jakie$ super
funkcjonalnosci, ktére sg bardzo dobrze dopasowane do produktu Wigc wtedy
moze w jaki$ sposob ogranicza¢, natomiast moze pomoc no bo generalnie jezeli
budujemy e-commerce, to jednym z celem wtasnie takich dla e-commerce'ow,
dla producentéw moze by¢ to, ze tworzymy sobie takie pewien hub contentowy,
prawda, czy tez katalog produktowy, ktory tez umozliwia czy tez to, zeby
dzieli¢ si¢ tresciami na przyktad z dystrybucja, czyli Pomagasz pokaza¢ swoj
produkt w innych sklepach, w innych platformach poprzez to, ze
przygotowujesz gotowa paczke materialow dedykowane zdjgcia, dedykowane
opisy 1 wlasciwie jeszcze pewnie jakie$ integracje XML 1 tak dale;.

Wtedy bariera wejscia z produktem na dany sklep jest duzo tatwiejsza niz na
przyktad u konkurencji, ktora tego nie ma. Bo ja si¢ z tym wilasnie spotykam
czgsto, ze jezeli mamy B2B no to ciezko jest si¢ wbi¢ na przyktad do firm, ktore
handluja w internecie ze wzgledu na to, ze duzo pracy jest po stronie tego
sklepu internetowego, ktérym chcieliby$my sprzedawaé zwigzane z tworzeniem
tresci, contentu, sparametryzowaniem produktow 1 tak dalej, wiec ta bariere
mozemy przetamywac, no a jezeli mamy swgj e-commerce to my juz tg prace
zrobiliSmy za naszego dystrybutora.



My czesto na PrestaShop to robimy, Ze te nasze sklepy sg taka baza danych z
ktorych zalogowani kontrahenci B2B pobieraja sobie linka 1 wstawiajg do
swojego systemu w jakis$ tam sposob poprzez AP, gdzie pobieraja te wszystkie
dane. Klient sobie to przygotowuje. A my, ta platforma B2C, B2B pozwala te
dane dystrybuowac¢ dla tych ludzi zalogowanych tak?

Tak jakby wszystko w takim jednym modelu si¢ dzieje, tak?

No tak, tak,. Podobnie jak umozliwiamy dropshipping na przyktad, to tez jest
fajny case, bo tez przetamuje bariere wyjscia. Ale to wtedy méwimy bardziej o
strategii takiej, ze chcemy szeroko pdj$¢ z produktem, prawda, ze otwieramy
Niejako drzwi na rynek i nasz produkt dajemy kazdemu kto chciatby wejsé.

Tylko, ze znowu tutaj w konteks$cie tego jest dobre zarzadzanie tg ceng 1
warunkami dla tych dystrybutorow, bo tez z takim spotykam si¢ problemami
czesto, ze jezeli si¢ to dobrze tego nie przemysli, tej polityki sprzedazowe;,
cenowej Vs. dystrybutorzy to nagle si¢ okazuje ze marza zaczyna topnie¢ u
wszystkich, bo kto$§ na przyktad zbyt mocno sobie zszedt z cenami, prawda?

Taki bardzo przyktad namacalny to moze by¢ to, ze jak udost¢pniamy
dropshipping dla kogo$ kto na przyktad sprzedaje na Allegro, no to mozemy
sobie tak naprawde wyliczy¢ prowizje w kategorii, $rednio ile wydajemy na
promowanie czy tez wyrdznienia i plus kilka oczek dla Naszego dystrybutora
zeby mu zostato w kieszeni, po odliczeniu tych kosztéw, no 1 pilnujemy, zeby
nie schodzi¢ nizej, prawda, bo jak dasz komus przestrzen ze on optaci prowizje,
ze oplaci wyrdznienia, zaplaci za reklamy, jeszcze mu 20% na przyktad zostanie
w kieszeni, no to on powie dobra mi wystarczy 10 i cen¢ mamy zjechang nie,
wiec ja bym tutaj liczyt sobie Postawit pewne granice i mowil sobie nizej nie
mozemy zaj$¢ przy tych warunkach, ktore oferuja na przyktad marketplace'y.

No wiasnie, bo tutaj tez jest ten temat polityka wobec marketplace'6w, bo to tez
trzeba jakos$ ustali¢, czy tylko my jestesmy, czy nasi dyskrutowie, ze nam
zajecie zacinajg tam na tych marketplace'ach, czy jeszcze inaczej? Jak to
wyglada w praktyce?

Podejs¢ jest kilka, jezeli chodzi o takich producentdéw, z ktérymi pracowatem,
bo jednym z podejs¢ jest takie, ze Wcale nie musimy by¢ na site my jako my,
natomiast nie ma co ukrywac¢ ze jezeli nie ma naszego produktu jezeli my nie
zadbamy o to, zeby nasz produkt si¢ pojawil na przyktad na Allegro, no to na
90% kto$ to zrobi.



Wigc ja zawsze powtarzam ze my powinniSmy zadbac o to w pierwsze]
kolejnosci jako producent, bo 1 kontekst pokazania produktu 1 wlasnie sama
polityka cenowa Wigc jednym z modeli ktore stosujg producenci jest to, ze na
przyktad majg kilku dystrybutoréw ktorzy te produkty maja na przyktad na
Allegro wybieraja sobie na przyktad producenta dystrybutora, ktory prowadzi
im strefe marek w ich imieniu i dba o t3 marke a my jako na przyktad wiasciciel
marki mozemy ich wspiera¢ marketingowo, prawda?

Producent moze wspiera¢ wybranych dystrybutorow dzialaniami reklamowymi,
sam nie prowadzac tego marketplace'u, ale majac ze tak powiem reke na pulsie
w kontekscie swojego produktu. Oczywiscie w dzisiejszych czasach strefa
marek wedtug mnie jest absolutnym must have, jezeli chcemy zaistnie¢ Bo tez
uwiarygodniamy sobie swoja marke, prawda?

Czy ja bedziemy prowadzi¢ sami czy wlasnie oddamy ja dla dystrybutora, to
jest taka drugorzedna rzecz, bo by¢ moze my jako producent na przyktad nie
mamy pod to kompetencji, zasobow procesoéw i tak dalej. Wigc mozemy to tez
zrobi¢, natomiast warto rozwazy¢ to miejsce. Marketplace tez fajna rolg spetnia
1 tez si¢ czesto z tym spotykam, na testowanie nowych linii produktowych lub
nowych produktéw No bo jezeli mamy Allegro ktore dosy¢ szybko pozwala
dotrze¢ do klienta ma odpowiednie zasiegi, ma odpowiednig liczbg klientow
narzedzia, no to zanim zaczniemy w to inwestowa¢ marketingowo u siebie 1 ten
produkt promowac, to mozemy go zawsze wrzuci¢ na marketplace, zobaczy¢
czy w ogole jest potencjat na ten produkt, czy ludzie kupuja, jaki mamy

feedback.

I potem dopiero wprowadza¢ na przyktad go do szerszej dystrybucji albo na
swoj e-commerce. Czg¢sto sklepy tez stosuja marketplace, wykorzystujg go na
przyktad do kategorii ktore nie sg dla nich takie oczywiste. Czyli wezmy sobie
dystrybutora, ktory na wylaczno$¢ sprzedaje ile$ tam marek produktéw na
Polske, chce przetestowac zupelnie nowg kategorig, to zamiast dodawac te
produkty na sklep i1 robi¢ zamieszanie, w sensie sprzedajesz kosmetyki i nagle
pojawiajg si¢ kominki albo co§ w tym stylu, to testujmy sobie na Marketplace i
czesto tak naprawde Ci dystrybutorzy buduja dodatkowy kanat sprzedazy wtedy
na takim Marketplace'ie.

No wilasnie 1 przychodzi taki niecny pomyst, ze producent chce zmieni¢ model
dystrybucyjny po uruchomieniu e-commerce, czyli zamyka matych
dystrybutoréw i zaczyna pracowac tylko na e-commerce'ie albo wspotprace
tylko z duzymi, bo styszatem tak, ze mali sobie tam rozwing, a my pozniej to
przejmiemy, widziatem takie case'y, I to jest z jednej strony, te sklepy muszg si¢
jako$ przed tym broni¢ umowami nieumowami z drugiej strony jest to jakas



opcja tez dla producenta zeby wyj$¢ najpierw przez dystrybutora a pdzniej
samemu tam wejs$¢, prawda?

Tak I to... Tez sa, to sg z biznesowego punktu widzenia bardzo proste rzeczy,
racjonalne a z punktu ludzkiego to takie, wiesz, kopanie

Tez miatem na kilku konsultacjach, tez wtasnie bylo rozwazanie wlasny
commerce, ktory nie sprzedaje, bo mamy problem z dystrybutorami no i de
facto zmienili catkowicie swojg polityke 1 strategie pod katem dystrybucji,
zaczeli ogranicza¢ wycinaé wszystkich mniejszych po kolei, po kolei czyli
sobie zrobili dobrg segmentacj¢ klientow tych biznesowych, Po to, zeby skupié
si¢ na grupie wybranych tych dystrybutorow ktorzy dajg im warto$¢, ktorzy
rzeczywiscie chcg inwestowa¢ w ich produkt i pokazujg w miare szerokie
portfolio, a przesuwali wszystkie inne tematy do siebie, prawda?

Czyli sie¢ sig¢, ta dystrybucja si¢ bardzo fajnie unormowata 1 zrobita si¢ zupehie
inna struktura, ona nie byta taka rozproszona. Ale miale$ generalnie kontrol¢ i
wglad takie trzymate$ wszystko pod swojg piecza, calg dystrybucje twojego
produktu. One si¢ nie pojawialy w dziwnych miejscach wtedy, w dziwnych
scenach na jakich$ wyprzedazach i tak dale;.

Czyli méwisz ze mozna tez oczyszczac taka sie¢ dystrybucyjng dla dobra catej
marki No tylko to jest dla odwaznych, prawda?

To jest dla odwaznych no bo to... Sport
ekstremalny tak?

Moze nie tyle ekstremalny ale... No musisz mie¢ sobie tg odwage, powiedziec¢
sobie, dobra zmieniamy model biznesowy. No bo wyobraz sobie teraz, moéwisz
idziesz do dziatu handlowego, mowisz, stuchajcie, rezygnujemy z tych 50
naszych dystrybutorow zostajemy juz tylko przy 10, no to jest panika no nie jak
dalej z tym dziata¢.

No to rzeczywiscie jest. Z drugiej strony jak juz mamy swoj e-commerce, no to
wlasnie jak zarzadza¢ tag marka komunikacja, czyli inwestowa¢ w marketing, Bo
przeciez kazdy sklep promuje nasz produkt, on gdzies$ tam jest. Jak Ty do tego
podchodzisz? Jakie sg praktyki w sklepach? Bo pewnie to zalezy, jak sobie
mowi Czesto.

Tak to zalezy to jest takie ulubione stwierdzenie marketerow na wszelkie
pytania zwigzane z marketingiem. Ja zawsze powtarzam klientom 1



producentom szczegolnie z ktérymi pracuje, ze Drogi producencie, to ty jestes
wlascicielem marki to twoja odpowiedzialnos¢ jest catkowicie w 100%, jak o
twoim produkcie méwig na rynku, jak te produkty sg pokazywane, w jakim
kontekscie, w jakich sytuacjach, wigc to ty powiniene$ mie¢ na to plan.

Czyli nie moze by¢ tak, ze po prostu puszczasz 1 mOwisz robcie sobie co
chcecie, a tak wielu producentéw robi, bo skupia si¢ tylko na sprzedazy 1
generalnie to jest tak, ze jest transakcja, wystawiona faktura, jest 6w, udato sie,
deal dobity 1 nie myslimy co dalej. I to nie jest taka dtugofalowa strategia,
raczej to jest taka troche krotkowzrocznos¢, no bo ten produkt moze by¢ réznie
pokazany.

Kto$ zadba o ten content, kto$ nie zadba. Ten produkt tez trafia jak do kogo$ kto
ma wiele marek no to jest jednym z 1 albo zginie albo si¢ przebije I teraz jezeli
nie robimy jakiegokolwiek marketingu dla marki No to niestety moze by¢ tak,
ze ten produkt pojdzie jednorazowo do dystrybucji, ze caty czas bedziemy
szuka¢ nowych dystrybutoréw a nie takich, ktorzy kupuja regularnie bo ten
produkt si¢ sprzedaje, wigc jako producent, moja rekomendacja zawsze dla
producenta jest taka, ze powiniene$ robi¢ marketing dla swojej marki bo on
bedzie procentowal w momencie, kiedy ten produkt stanie z trzema czterema
innymi.

W jakims sklepie na przyktad internetowym. Wiec dbatos$¢ o produkt absolutnie
w stu procentach.

No w ogole widze, ze producenci nie dbajg ten marketing, a przez marketing
rozumiem opisy produktéw zdjecia, wyrdzniki produktu wyrozniki producenta
to dlaczego warto nas kupowac, tego w ogole nie ma, tak jakby mam tylu
producentow i moze jeden, dwoch z pigtnastu To

robi,

to ma opracowane, czemu oni chcg sprzedawac jakie sg r6zniki w stosunku do
konkurencji, do innych produktow i teraz jest, no to w ogole jest jaka$ taka, tam
jest taki duzy obszar do zrobienia, znaczy obszar do zrobienia marketingu, ale w
ten sposob, bo wigkszos¢ ludzi rozumie marketing typu SEO, AC i reklama, ja
bardziej rozumiem poprzez Zastanowienie si¢, co my sprzedajemy, jakie mamy
wyrdzniki, czym chcemy si¢ wyrdzni€, jak chcemy o tym opowiadac, co
chcemy da¢, bo pozniej, jak mamy te wszystkie materiaty gotowe, to duzo
tatwiej to si¢ sprzedaje przez naszych handlowcow i przez wszystkich ludzi
dokota 1 naszych klientow.



Wiesz, jedng z takich rzeczy, taka rzecz, ktorg ja obserwuje 1 ktora moze by¢
problemem to, ze Nawet jak sobie zaczniemy pracowac na jakiej$ selektywnej
dystrybucji na wybranych dystrybutorach, no to mamy taki rozdzwigk firmie ze
to jest wcigz konkurencja dla nas, prawda, czyli na przyktad jakbym ja miat
podchodzi¢ do tematu bedac producentem odno$nie sprzedazy online, no to
online, No to jest nasz sklep to sa marketplace'i, to sg sklepy naszych
dystrybutoroéw, to sag wszystko miejsca ktore sprzedaja nasz produkt online.

I jezeli na przyktad podejdziemy do tego w ten sposob, ze robmy w takim razie
targety Pod wszystkie te kanaly 1 targetem dla nas sprzedazowym jest to, ile
sprzeda nasz dystrybutor, no to bedziemy mieli inne podejscie. Natomiast w
wiekszosci biznesu tak jak spotykam sie, to jest to, ze dzial handlowy troche¢
traktuje swdj e-commerce jako konkurencje 1 majg to zupetnie w osobnych
miejscach zdefiniowane te cele sprzedazowe 1 nie traktujg catos$ci online'u jako
po prostu Miejsce, taki kanat sprzedazowy, prawda?

Wigc ja bym nawet do tego tak podchodzit, ze e-commerce nie tylko odpowiada
za swoj sklep ale odpowiada tez za to, jak te produkty si¢ pokazujg u naszych
kluczowych dystrybutorow. Prawda I wtedy nawet jakie$ cele, targety powinny
by¢ przypisane pod ten e-commerce.

W ogole tutaj poruszyles kolejny temat, bo gdzie$§ mi to uciekto, ale wtasnie
polityka wobec naszych wtasnych handlowcow Zeby oni nam nie kopali dotka
za naszymi plecami, jesli mamy otworzymy e-commerce, bo jesli oni,
handlowcy maja premi¢ od sprzedazy, a tu mamy e-commerce, ktory im zabiera
troche ruchu, to jak to zrobi¢, jak to pogodzi¢, to juz jest w poprzednim
podcascie, to dyskutowatem z Wojciechem Telenkg i innymi, ale to jest, tez
trzeba wziag¢ pod uwage, jesli mamy, Ten, bo to temat o dystrybutorach wigc w
ogole inny.

No 1 jeszcze temat zostal mam dystrybutora ktory ma sie¢ kilkunastu
kilkudziesieciu sklepéw offline'owych, gdzie tych cen na rynku takim
online'owym nie widac¢ i tu jest pewnie tez to sledzenie cen, w jakich sprzedaja,
jak ich wspiera¢, jakie materialy im da¢ i jak mdj e-commerce, Moze ich
wspierac, albo jak przeszkadza¢, tak?

W wielu przypadkach kiedy mamy, tak jak méwisz ta sie¢ sklepow
stacjonarnych czyli zat6zmy sobie, handlujemy nie wiem, z Castoramg swoimi
produktami, to zabiegiem ktore robig producenci to na przyktad sg dedykowane
modele pod dang sie¢ dystrybucji. I to juz troszeczke troche pomaga, no nie?
Robisz delikatnie rdznicujesz parametry produktow 1 puszczasz w sieC.



To si¢ zaczeto... Z mojej obserwacji tylko do do§wiadczenia, jak kilkanascie lat
temu zaczynatam sprzedaz internetowg w kategorii telewizorow lodowek 1 tych
catych RTV, AGD, to tam byt taki kajs ze wtasciwie wszystko si¢ sprzedawato
przez porownywarki i Ceneo zabijalo ceny na rynku 1 zaczely si¢ mysle¢ o tym
w takim konteks$cie, zmienmy cos.

W modelu produktu zrobmy inny symbol, dodajmy dodatkowe ztacze, jakis
dodatkowy parametr wtedy to bedzie nieporéwnywalne 1 wtedy wchodzity
telewizory np. Samsung do MediaMarktu 1 one byty nieporéwnywalne de facto
i to jest fajne rozwigzanie prawda, czyli linia produktowa skierowana tylko i
wyltacznie do danej sieci

tak, a tam si¢ roznito tylko kolorem przycisku z tytu na przyktad no nie

albo jakim$ dodatkowym gniazdem na stuchawki w innym miejscu wrzuconym
To takie przypadki byty.

Podsumowujac temat, dystrybutorzy a wlasny e-commerce, jak bys to
podsumowal? Jakie$ takie finalne mysli, albo jaka$ mysl ktora jeszcze nie
zostata wypowiedziana co$ ci przychodzi do glowy?

Ciezko finalng mys$l podja¢. Ja bym moze tak powiedzial w ten sposob, ze
zeby$my zanim zaczniemy dziala¢ w e-commerce, Najpierw dobrze okreslili to,
jakie warto$ci dajemy dystrybutorom, a jakie warto$ci chcemy my da¢ jako
firma klientowi, prawda?

I czy tutaj de facto nie bedzie jakiej$ rozbieznosci tak naprawde. To jest jedna
rzecz. Druga rzecz to przemysle¢ polityke ta cenowg 1 warunki dla tych
dystrybutoréw. Czyli tak jak robimy w kontekscie B2B programy dla naszych
odbiorcéw biznesowych, to tez to przenosi¢ w takim kontekscie, zeby oni z
jednej strony Zarabiali na naszych produktach jezeli juz je sprzedaja, a drugie,
zeby$smy tez dbali o to, zeby ta cena byta na odpowiednim poziomie na rynku,
zeby ona zaraz nam spadta na jaki$ niski poziom.

Ja bym tez powiedziat, dodal czy nasze produkty nadajg si¢ do komesu i czy
nasz model biznesowy to przewiduje, no bo jesli mam kilkanas$cie produktow
gdzie koszt pozyskania klienta jest duzy A ten klient rzadko go kupuje, to taki
produkt ma sens tylko w market place'ach albo naszych dystrybutorow, bo tam
jakby dystrybutor pozyska raz klienta i ten koszt pozyskania klienta jest duzo
nizszy do catego jego koszyka, ktory on u niego wyda, wiec to jest wazne,
ktorego sie nie bierze tez pod uwage.



A platforma? Nie

poruszyliSmy w ogole tego, tak mi si¢ wydaje nawet. Czego? Budowa koszyku
wlasnie. Czy klient bedzie miat powod jak zbudowac koszyk ktory ty masz na
portfolio swoich produktow.

Czyli w tej naszej ekomecie, czy bedzie miat sens tam wej$¢ w ogole, zeby
pokonac¢ tg barier¢ zalogowania si¢ w ogéle do Twojego systemu 1 kupienia,
zamiast kupienia go na Allegro?

No zalogowanie si¢ tak, ale jezeli wejdziesz 1 masz produkt 1 wlasciwie Nie
jestes w stanie zbudowac koszyka, bo nie dorzucisz drugiego takiego samego
produktu bo jest na przyktad unikatowy. Kiedy$ pamigtam, przez pare lat taki
case, na ktorym z grup na Facebooku byto, wtasnie producent kocykow dla
dzieci, takich do wdzku wlasnie, ze sklep nie sprzedaje, ze nie wie, o co chodzi
1 tak dalej, no 1 okazuje si¢, ze generalnie tam, jak wchodzite$ to miate$ po
prostu kilkanascie kocykow One spetnialy doktadnie tg sama funkcje, roznity
si¢ kolorem czy tez wzorem.

No i cigzko byto budowac koszyk bo wtasciwie jeden produkt byt dosy¢ tani.
On byt tak na granicy pewnie zyskownosci, jak kto§ kupowat jedng sztuke. To
bez sensu w ogole mie¢ taki e-commerce wtedy, swdj wlasny.

Czyli rada dobrze mie¢ wlasny e-commerce, nie dla wszystkich. Nie dla
wszystkich. Znaczy wlasny sklep internetowy bo e-commerce i posiadaé
platform¢ YouTube jest czym$ innym niz W ogdle probowac sprzedawac 1
budowa¢ zwykly sklep internetowy, ktéry mamy, ktory jest w ogole kompletnie
inng bajka niz sprzedaz B2B, bo wydaje mi sig, ze to sg dwie rézne rzeczy, ze
firmy produkcyjne zapominaja, ze sprzedaz B2B jest czym innym niz sprzedaz
B2C i to s3 oddzielne kompetencje i tak jak si¢ uczyli sprzedawac¢ B2B parg lat,
czy tam rok, dwa, trzy, pie¢ kazda firma troche inaczej, to tyle samo moze zajac
sprzedawanie przez B2C, a wedlug mnie B2C jest kompetencja No trudniejsze.

No to tak. Tam jest duzo wigcej kompetencji do ogarnigcia jest duzo wigcej
specjalizacji prawda? To Pawel, wielkie dzieki za podzielenie si¢ tym
wszystkim. No wyszto nam wedlug mnie catkiem fajnie rozkminiony temat
dystrybutorzy a wlasny e-commerce, znaczy produkcja Dystrybutorzy a wlasny
e-commerce i wlasciwie powiedz mi Pawel, czego ci rzuci¢ w nowym roku, bo
to w sumie juz si¢ zaczyna nowy rok.

Jest to zdrowia i energii przede wszystkim, bo jak jest zdrowie i jest energia,
jest che¢ do tego, zeby dziata¢ to wtedy wlasciwie niczego wigcej nie potrzeba.



No bo to jest generalnie podstawa prawda, no bo wiadomo jezeli wstajemy 1
mamy tg che¢ do tego, zeby 18¢ robi¢ fajne projekty no to one si¢ beda
realizowac.

Tak jest. To zdrowia Ci zycze przede wszystkim, ja tez mam ze sobg taki epizod
ze na $wigta 13 oséb spotkato sie, 11 z nich 4 dni pdzniej zachorowato, Nie
zachorowaty. MieliSmy wirusa albo bakterie party wigc nie polecam. Tydzien
wylaczony z zycia, wysoka koraczka 1 tak dalej, wigc mam nadzieje, ze drodzy
jestescie zdrowi 1 tego Wam tez w tym roku zyczg.

Wigc Pawel, wielkie dzieki za rozmowe Dziekuje bardzo. Do ustyszenia.

Do ustyszenia.



