Wojciech Morawski vl

[00:00:00] Dobre marki umierajg powoli. Ktora moze
mie¢ zajebistg marynarke na sobie, ale jak si¢ ma niewygodne gacie, ktére albo
odparzaja, albo odciskaja, albo po prostu sg niefajne, to czyms si¢ nie bedzie
dobrze czutl, tak? Jezeli w marce nie ma prawdziwej emocji to to jest humbug
ani maka. Zmiana takiej strategii nie stbwmy sig¢, to jest przyznaniem si¢ do
btedu, tak?

Ze najwazniejsza rzecza dziatalno$ci biznesowej jest nie to, co my uwazamy za
stuszne, tylko co rynek uwaza za stuszne. To jest podstawa, tak? Wiec jezeli
stuchamy siebie zamiast stuchania rynku, to praktycznie zawsze przegramy.
Zbajerowac klienta obiecaé ztote gory a potem Szukac tylko wyjasnien
dlaczego si¢ nie udato.

Nie ogladasz si¢ na boki. Stary czas patrzysz do przodu po prostu, tak? To, co
bylo wczoraj si¢ juz nie liczy. Wazne jest to, co jest jutro. To jest e-commerce.
To mi si¢ wtasnie podoba. To jest ciggla zmiana po prostu.

Grzegorz Fratczak: Rozmowy na zapleczu. Witajcie w kolejnym odcinku
naszego podcastu, gdzie rozmawiamy o wszystkim, co dotyczy e-commerce, od
strategii przez technologi¢ [00:01:00] po skuteczng sprzedaz i marketing.
Dzisiaj opowiemy o pewnym nietypowym przypadku. O 140 milionach ztotych
przychodow, o nagrodzie Entrepreneur of the Year, o statusie superbrands, a
potem o spektakularnym upadku 1 syndyku.

Bo tak wygladata historia Atlantic, jednej z najbardziej rozpoznawalnych
polskich marek blizny, gdzie firma po tym upadku generuje juz 30 milionéow Z
czego wigkszo$¢ z e-commerce stale ro$nie bez gigantycznych naktadow
marketingowych. Jak to mozliwe Jak to si¢ stalo? Jak wyglada ta historia? To
dzisiaj wlasnie porozmawiam z Wojciechem Morawskim.

Czlowiekiem, instytucja mozna powiedzie¢, zalozycielem i obecnie pewnie
gléwnym strategiem marki Atlantic. I w tym odcinku z Wojciechem
porozmawiamy o tym, jak zmienit si¢ handel odzieza, od t6zka polowego,
[00:02:00] w latach 90-tych, po dzisiejszy e-commerce. Jak on zarzadza ta
marka, co mu daje przewage. I czy mozna zbudowac silng marka bez sklepow
stacjonarnych gdy konkurencji, na przyktad LPP buduje 5000 sklepow
stacjonarnych, bo taki ma palany.



Jak budowac¢ lojalnos¢ 1 powracalnos¢ klientow w branzy gdzie zakupy robi si¢
raz na kilka miesigcy No bo ile razy mozna kupowac tak zwane gacie,
szczegolnie ze to marka meska przede wszystkim. Kiedy outsourcing to zloto a
kiedy putapka. Od 30-latnich do$wiadczen jak Wojciech, a wlasnie o tym
bedziemy opowiadac.

Jak dobiera¢ i jak weryfikowa¢ partneréw w e-biznesie. Jak reaktowaé marke
po bankructwie. Jak odzyska¢ rynek, dziatajac w modelu lekka firma duza
marka. I ten odcinek jest dla Ciebie, jesli budujesz wlasng [00:03:00] marke,
zastanawiasz si¢ nad strategig online vs offline, a przede wszystkim jesli
szukasz inspiracji i dowodu na to, Zze nawet w najtrudniejszej sytuacji w
biznesie mozna wyj$¢ obronng rgka.

Tym bardziej mi mito ze moglem rozmawia¢ z Wojciechem Bortantik. I sam
Wojciech jest zwigzany z Convertis od dwoéch lat. Convertis to moja agencja
gdzie realizujemy sklepy na PrestaShop. I dla Wojciecha 1 dla Atlantic
zbudowalismy sklep najpierw B2C, potem B2B, a obecnie wspieramy ich w
rozwoju. Wigc bedzie duzo rdéznych rzeczy.

Zapraszam. Ale zanim zaczniemy to polub ten odcinek 1 zasubskrybu;j ten kanat.
Bo to zajmie Ci chwile nic nie kosztuje, a dzigki temu nie przebaczysz Nie
przegapisz kolejnych rozméw pelnej wiedzy 1 praktycznych wskazowek.
Gotowy na Wojciecha i na histori¢? Zapraszam. Dzien [00:04:00] dobry, panie
Wojciechu. Witam panie Grzegorzu.

Dzien dobry. Ciesze si¢, Ze pan przyjat to zaproszenie bo juz pracujemy nad
sklepem razem juz dlugi czas. Z jednej strony Z drugiej strony jak tak
rozmawialiSmy sobie, to ma pan bardzo ciekawg histori¢ gdzie... Cigzko znalez¢
takie historie w takich roznych podcastach komersowych. To znaczy, pan ma
doswiadczenie 30-40 lat.

40 to lekka przesada tak, ale do 30 tak juz. .
Grzegorz Fratczak: No wilasnie 1 prowadzi pan marke Atlantic. Nie wiem czy
mowimy majtki czy gacie, jak pan okresla, czy bielizna meska? Tak potocznie

to si¢ czesto mowi

gacie, oczywiscie zycie gacie, a tak to oczywiscie tadnie;j,
to brzmi bielizna me¢ska, bielizna damska i r6zne inne rzeczy wokot tego.

Tak to tak od poczatku i to tak jest przez te 30 lat. No



Grzegorz Fratczak: bo to tez jak robiliSmy ten sklep, to przyznaje, ze
chtopacy, nasi [00:05:00] programisci, no to takie, méwi¢ zobaczcie jakie
mozecie mie¢ rodzaje tych bielizny, bo to mezczyzni zazwyczaj bokserki albo
slipy to si¢ chyba nazywa,

tam duzo r6znych rodzajow i si¢ mowie, ok, moge si¢ edukowac.

I zapytalem nawet Zony, to co wybierasz? Ona tez jest konserwatywna, ale to
jest ciekawe, Ze na takiej bym powiedzial prostych gaci mozna zrobi¢ taki
bardzo modowy biznes. No znaczy gac si¢

okazuje wcale nie takg prosta rzecza, tak? No bo to tak
na pozor gacie. Tak, ale powiedzmy ze tak, ze w... Pierwsza rzecza, jaka
najwazniejszg w zwanych gaciach, czy w bieliznie meskiej, jest to, zeby facet
po prostu nie czut w ogdle, ze j3 ma na sobie.

Zeby on o tym zapomniat. To jest pierwsza rzecz. No zeby on o tym zapomnial
to musi by¢ kto$, kto o tym pomysli, to sam uzywa tych gaci i rozmawia z
ludZzmi, ktérzy uzywaja. I generalnie dzigki [00:06:00] do§wiadczeniu, bo mnie
tego nikt nie uczyl wie jak to zrobi¢. A meska gacia jest trudniejsza niz damska,
dlatego ze chodzi o to, zeby$my si¢ czuli komfortowo.

Zeby nas nic nie uwierato, nic nie upijato, a ponadto jest juz to kwestia zdrowia
Jak si¢ ma ztg bielizne to niestety potem sg me¢skie problemy. Takze bez
dobrych gaci mozna powiedzie¢, nie bedziemy dtugo zdrowo zy¢ w tych
tematach.

Grzegorz Fratczak: O tym nie myslalem o tym zdrowiu bo to teraz kwestia
prostaty, laka 1 tak dale;.

Na przyktad, tak. Na nie zwracam uwagi ze to tez ma znaczenie. No wlasnie, bo
Atlantic, ja pamigtam sprzed 15 lat, jak stat si¢ moja lubigg marka jak kupitem
te gacie, wlasnie one pasowaty mi. Miat pan wtedy sie¢ sklepow pan to mowit,
ze nawet tutaj patrze, 140 miliondw rocznie byto. Pdzniej niestety zdarzyt si¢
upadek ze wzgledow wojny w Ukrainie 1 par¢ innych, bo mial pan, z tego co
[00:07:00] méwit pan, sie¢ salonow w tamtych krajach, ktore si¢ stato.

P&zniej e-commerce. Teraz, no whasnie. Jak ta droga wyszta ze od... Sieci
stacjonarnej do wtasciwie juz w kilka lat duzego e-commerce'u si¢ zrobito. Bo



jesli pan by zdradzil, ile w tamtym roku byto obrotu jesli to nie tajemnica. Bo
KRS pewnie niedtugo powie. Tak, nie jest

to tajemnica. Rzeczywiscie to jest jakby zaden problem.

Ale wezmy troche, zacznijmy od poczatku. Faktycznie to si¢ tak ztozylo ze nie
chce tutaj za gleboko cofa¢ si¢ w przesztos¢. Ale faktycznie od poczatku
postawili$my na produkt. Znaczy ja uznatem zeby w ogo6le marka miata rece 1
nogi. To jedno z jej podstawowych cech musi by¢ produkt, ktory jest
prawdziwy, rzetelny 1 uczciwy.

I na tym dopiero mozna budowac catg reszte catg te piang marketingowa. I
wtedy jest to spojne logiczne 1 [00:08:00] ludzie, 1 staje si¢ cztowiek dla ludzi
wiarygodny. I to byt troche cel naszej marki Ja poczatkowo to robitem
intuicyjnie. Po prostu uwazalem, ze tak trzeba robic. I to wychodzito. I
rzeczywiscie dla mnie takg chyba najwigckszg satysfakcja, poza tg pierwsza, jak
ja zalozytem swoje wlasne gacie na siebie, ktére zrobitem wedtug tych swoich,
mowie, kurcze, wreszcie mam co$ fajnego, bo nie mogltem sobie wczesniej
dopasowac tego, co by mi rzeczywiscie odpowiadato.

A w tej kwestii akurat bylem wymagajacy. Uwazam, ze cztowiek ubior zaczyna
wlasnie od bielizny Od tego si¢ zaczyna Mozna mie¢ zajebista marynarke na
sobie, ale jak si¢ ma niewygodne gacie, ktore albo odparzaja, albo odciskaja,
albo po prostu sg niefajne, to cztowiek si¢ nie bedzie dobrze czut. Wigc to od tej
podstawy I pdzniej dla mnie ogromng satysfakcja byto, jak pierwsi klienci
powiedzieli mi, nalezacy jak byliSmy, czy pan, czy na ty, ja mowig, panie
Wojciechu.

Ale te pana gacie [00:09:00] zatozytem ale to si¢ §wietnie nosi. I to byta dla
mnie wielka przyjemnos$¢ mowig, kurcze. I to nie byt jeden glos, ale bylto coraz
wiegcej. Ci, ktorzy zatozyli Atlantica, bardzo czgsto bardzo czesto, nie mowie
zawsze, nie kazdemu dopasujemy, byta taka reakcja, kurcze, ja nie wiedziatem,
co to sg dobre gacie wczesniej, a teraz juz wiem.

No 1 do tego jeszcze dotozylismy trwatos¢, czyli zeby ta nasza bielizna po
prostu po kilku praniach si¢ nie Deformowato A nawet kilkudziesi¢ciu?

Grzegorz Fratczak: No wlasnie, juz nie chcialem si¢ az tak
prébowac. Rzeczywiscie niektérzy mowia, ze po prostu

za dobrg ta bielizn¢ robimy, bo za rzadko ja trzeba wymienia¢ w garderobie I to
byla duza przyjemnos$¢ dla mnie 1 ja po prostu powiedzialem swoim ludziom



swojemu zespotowi, ktory przez te lata si¢ rozrastal, stuchajcie, nie tylko to, ze
robimy bielizne, ktorg sami chcecie nosi¢, ktorzy cheg nosi¢ wasi znajomi, ale
przede wszystkim musicie pamigta¢ o tym, ze my robimy bielizne, ze jak nasz
[00:10:00] klient czy klientka otwiera szuflade w szafie z bielizna, to nie
zastanawiajgc si¢, z zamknigtymi oczami wybiera Atlantica.

Jak to zrobicie, ze to jest tak zwana ulubiona bielizna wyciagnigta z szafy, jak to
zrobicie to jestesmy w domu. No 1 mozna powiedzie¢, ze pewnie dla wielu
odbiorcow si¢ to udato. I to si¢ bardzo tadnie nam rozwijato do, mozna
powiedziec, tego 2014 roku. I rzeczywiscie stworzyliSmy sie¢ salondéw w sumie
w Polsce 1 tak policzy¢ razem ze sklepami partnerskimi to pewnie byto ponad
200.

W Rosji mieli$my blisko setk¢ na Ukrainie pod sto. I plus oczywiscie jeszcze
sklepy niezalezne, czyli dystrybucja, tak zwany hurt. [ e-commerce tez
zaczeliSmy robi¢, oczywiscie od poczatku, jak sie¢ tylko pojawit. To wszystko
bardzo tadnie si¢ rozwijato az przyszto wielkie [00:11:00] boom, tak zwany dla
nas wielki wybuch i1 przyszta wojna na Ukrainie ktéra w naszej konfiguracji
biznesowej kosztowata nas tak duzo, No, ze musielismy dokona¢ tak zwanego
wielkiej zmiany.

Grzegorz Fratczak: Tak.

No i to tak mniej wigcej jest takie antre wtasnie do
biznesu Dlaczego? Jak to sie dzieje? Ze z biznesu w sumie retailowego, takiego
w offline, praktycznie w 95%, w mniejszej skali to tak, no to prawda, bo nie
bylo nas trzy lata na rynku, ale wracamy 1 wtasciwie opieramy si¢ e-commerce.
No to jest taka moze by¢ historia.

Grzegorz Fratczak: No bo tutaj wlasciwie jak zaczeliSmy, jak tak sobie Pan
opowiadal o tej historii to na poczatku w latach dziewig¢édziesiatych bo wtedy
Pan startowat, to rzeczywiscie ten produkt mial znaczenie. Z tego co Pan méwi,
jesli tak sobie to uktadam w latach dwutysigcznych okazato si¢, ze produkt
konkurencje tez ma, teraz trzeba utozy¢ to, zeby on byt chciat.

By¢ noszony. [00:12:00] Bardziej w modg. Dobrze to rozumiem? Tak sobie to
uktada? Nie

do konca tak. To si¢ teraz méwi w marketingu, zeby
produkt miat ten swoj hype. Pozadanie produktu Po polsku bardziej méwiac. I
to jest rzeczywiscie zadanie dla marki. Wiec jak si¢ marke stworzy juz na bazie
jakiegos wlasnie produktu czy to jest produkt stricte, czy to jest ustuga, no to



wtedy, mowitem o tym obudowywaniu marki, no to wtedy po pierwsze, po
drugie trzeba nazwac 1 to musi by¢ dobra nazwa.

I bardzo wiele cech musi taka marka speti¢. Ale niewatpliwie bardzo wazna
rzecza w tym takim juz etapie mozna powiedzie¢ finalnym, to jest zwudzi¢ to
pozadanie tego produktu i che¢ powrotu Tak ze konkurujemy juz wtedy nie
tylko produktem nie tylko ceng, bo to jest najprostszy, najnizszy poziom
konkurencji 1 potem troch¢ wyzszy to jest konkurowanie produktem.

Ja mam moze troch¢ drozszy, ale lepszy, ale duzo lepszy czyli value for money i
wreszcie jest ten trzeci [00:13:00] level, mozna powiedzie¢, biznesu
markowego, ze ta marka wzbudza pozadanie. Ze wzbudza pozadanie, ponize;
tego pozadania musi by¢ zaufanie do marki, jej wiarygodno$¢ autentycznos¢, te
wszystkie rzeczy, tylko ze te cechy nie wystarcza do czegos tego pozadania,
zeby ona rzeczywiscie byla oczekiwana.

W bieliznie meskiej to nie jest takie proste wcale to zrobi¢. Ja wcale nie jestem
pewien, mysle, ze to jest jeszcze dtuga droga przed nami, zeby to pozadanie
wzbudzac 1 je rozwijaé. Ale no okej to jest takie wyzwanie wlasnie w
e-commerce. Bo? Nie tylko, ze§my wrdcili jezeli chodzi o dystrybucj¢ glownie
przez e-commerce, ale rowniez jezeli chodzi o komunikacje marketingowa, no
to wlasciwie to sg giéwnie...

To sg glownie rzeczy zwigzane z social mediami, wlasnie z wtasnym sklepem
internetowym, obecnos$cig na platformach. Nie robimy juz takiego marketingu
tradycyjnego, jak to robiliSmy na tych dziewigcdziesigtych. Pamigtam naszg
pierwsza kampani¢ reklamowa, gdzie wykupitem juz [00:14:00] ogromng 1lo$¢
billboardow.

Agencja mnie przekonata, ze stuchajcie, co wy robicie? co robicie? No gacie. Z
czego jestescie dumni? No z wlasnych gaci. No to co robimy? To zrobmy
piekne ogromne zdjecie gaci. Chociaz robilismy damskie 1 m¢skie no
zrobilismy wielka ga¢ meska 1 wielkg ga¢ damska na takim ogromnym
billboardzie. I napisaliSmy, Atlantic to sg majtki z wyksztych ikie.

Moze by¢ ze ta kampania, ktéra byta, to byta chyba jeszcze pierwsza bo lat
dziewiecdziesiagtych ona niesamowicie nam zbudowata rozpoznawalnos¢ ale
chyba tez to, zeSmy mieli prosty komunikat. To nie byto trele morele, nie
wiadomo co, jakiej§ modelki czy modela i cudow na kiju tylko prosty przekaz.
Na tym etapie rozwoju marki byt to ruch genialny po prostu.

A



Grzegorz Fratczak: to wtedy duzo mieliscie tych salonow to jakby... No teraz
panu nie powiem

bo to by$Smy musieli naprawde si¢ gleboko odstongé, ale
moge powiedzie¢ tak, mieliSmy bardzo, ale to bardzo duzo indywidualnych
punktow sprzedazy, ktore byty [00:15:00] zaopatrywane przez dystrybutordw.
To byt wtedy boom, lata dziewigédziesiate, polskich sklepikow.

Tak,

Grzegorz Fratczak: ale ja sobie tak to wyobrazam, prosze mi poprawic, bo
probuje zrozumie€ 1 podpowiedzie¢ tez stuchaczom, jak robi¢ ten marketing, bo
po pierwsze sobie wyobrazam, ze billboardy to byty wszedzie, jeszcze nikt
pewnie nie promowatl tej gaci. Byliscie, jesli zaktadam pierwsi. Prosty
komunikat. I do tego nie byto duzej marki dla m¢zczyzn bo nie wiem czy tez
damskie wtedy chcieli$cie promowac.

I w ogole byta taka pustka wiec jak wy wyszliscie z tym komunikatem, ktory
byt prosty... To w dobrym momencie wyszliscie. To wtedy zadziatato. Teraz by
nie zadzialalo. Tak

teraz trzeba co$ wiecej. Bo teraz rzeczywiscie mamy tez
tak, ze w internecie jest duzo tatwo opowiedzie¢ o tym. O tym produkcie i
wtedy, jak juz jest latwiej opowiedzie¢, tez jest bardziej wymagajacy stuchacz
bo ma po prostu Jest multg tych produktéw 1 rzeczywiscie jest przesycony tym
wszystkim.

I to jest ten problem. Jak si¢ [00:16:00] przebi¢ przez te, mam powiedzie¢, takie
maksymalne przebodZcowanie odbiorcy. Przeciez odbiorca jest caly czas
bombardowany tymi impulsikami. Tu wyswietlenie tu kliknigcie, pach, pach
pach. Przeciez jak si¢ potem analizuje te wszystkie rzeczy, to ile byto
wyswietlen, ile kliknig¢ ile potem przekierowan, a z tych przekierowan jaka
byta konwersja na sklepie itd.

To sg miliardy operacji. Dziennie iloma jestesSmy tysigcami takich mini
bodzcoéw stymulowani. I teraz jak si¢ w tym catym krzyku przebi¢? To jest
rzeczywiscie duze pytanie. Aczkolwiek stare zasady marketingowe tutaj tak
samo dziatajg. Najpodstawowa zasada to jakis, na pewno tutaj wiele osob
bedzie wiedziato, ja juz nie pamig¢tam bo ja ksigzek marketingowych nie
czytalem Byla taka ksigzka o tym wyrdznij si¢ lub zginij.



No 1 to jest podstawowa zasada marketingowa. Jezeli nie znajdujesz wyrdznika,
to generalnie nie zawracasz sobie innym glowy po [00:17:00] prostu, bo ci si¢
to nie uda. Nawet jezeli bedziesz miat dobry produkt. Musi by¢ ten wyrdznik.
To co$, co czasami jest nawet trudne do nazwania, bo co jest tym wyr6éznikiem?
Na koniec jezeli mowimy o tej obudowie marketingowej, to mowimy
praktycznie wylacznie o emocjach.

Albo moze o sytuacji, kiedy emocje decyduja. Najwyzej potem racjonalizujemy.

Grzegorz Fratczak: Panie Wojciechu, bo jak si¢ Pan méwi wyrozni si¢ albo
zginie, zgadzam si¢. I teraz, wtedy w tych latach dziewiecdziesigtych Pan zrobit
ta kampanig, co byto na pewno takim bardzo ryzykowym To byto duzym
wyroznieniem si¢. Ale ryzykowne, bo

kupe kasy to kosztowato.

Grzegorz Fratczak: wlasciwie, czy to zadziala, czy nie zadziala, bo nikt tego
nie robil wczesniej. Bo zadziatas to

umoczyt niezty pienigdz
Grzegorz Fratczak: wtedy. Tak wigc to jest to. Z drugiej strony teraz
To

teraz jak si¢ wyrozniacie, zeby nie zginag¢? A moze to jakas tajemnica? A moze
to jednak co$ jest w tym? [00:18:00] Mogg powiedzie¢

tak, ze mamy troche ulatwione zadanie w Polsce, bo
marka jest Bardzo rozpoznawalna, tak?

I my rzeczywiscie przed tym kryzysem, kiedy musieliSmy na trzy lata znikng¢
tak? I zasung¢ kurcyne, no to mieliSmy rozpoznawalno$¢ marki na poziomie
pomaganym blisko 90%, na poziomie spontanicznym ponad 50%,
uzytkownictwo niewiele mniejsze. Wigc to byly zupelnie fenomenalne wyniki.
Wiasciwie nikt si¢ do naszych wynikdéw nie zblizat wtedy, jezeli chodzi o
bielizn¢ meska.



W damskiej mielismy wigksza konkurencje, ale bylismy w top 3. W meskiej to
byliSmy najpierw my, a potem dtugo nic, tak? No 1 powiem panu tak, ze
spotkatem przypadkiem po latach mniej wigcej to byto chyba rok temu, tak?
Pana Grzegorza Markowskiego, ktory wystepuje czesto w szkietku
kontaktowym. I spotkaliSmy si¢ przypadkiem z okazji chyba $wiat bylo takie 1
promoc;ji jego ksigzki razem z panig Katarzyng Kasig 1 jako$ tak patrzg i mowie,
[00:19:00] znam tego cztowieka.

Mowig, ze ja nie jestem widzem szkta kontaktowego, tak? I on tez tak si¢ na
mnie patrzy 1 widzg, ze tez mnie musi zna€. Skad my si¢ znamy? I ja moéwig wie
pan co? Przedstawilem si¢, mowig, markg Atlantik si¢ zajmuje od lat. Ha, to juz
wiem o co chodzi. To ja po prostu kiedys dla was robitem kampani¢. W ramach
nie wymieni¢ jakiej firmy.

I wlasnie mu mowie, on si¢ pyta co i tak dalej. | moéwie, wie pan co, panie
Grzegorzu, jedna rzecz mnie zaskoczyta. Po trzech latach wrocili§my. I nagle
okazato si¢, ze klikneto. Ludzie znajg pamigtaja, ja nie sagdzitem. Mi si¢
wydawalo, ze marka umiera duzo szybciej. No nie ma nas trzy lata, to jest szes¢
S€Zonow.

Fashion to jest kupa czasu, tak? A pan Grzegorz powiedziat tak. Wie pan co?
Dobre marki umierajg powoli. I jezeli jest marka zakorzeniona i dobrze
kojarzona, to nawet 3 lata to nie jest wielki problem. I to [00:20:00] byta dla
mnie duza satysfakcja, ze jak wrocitem, to moglem si¢ odnies¢ wtasnie do tych
ludzi, ktorzy jeszcze Atlantica pamigetali, tak?

Ktorym czgsto mamy kupowaly jeszcze bielizng, jak byli dzie¢mi, bo jeszcze
mysmy mieli w ogdle dziecigcg bielizne, tak? Jakby troche sobie ksztatcilismy
przysztych klientow dorostej bielizny. I to bylo duze utatwienie, tak? Gdyby pan
teraz pytat jak zrobi¢ marke od zera, to jest trudniejsze zadanie aczkolwiek
mozliwe, tak?

I ja bym tylko tak powiedziat, gdyby kogos$ to rzeczywiscie interesowato w taki
sposob, zeby realnie to probowac zrobic, tak? Wigc pierwsza rzecz jest taka, ze
chcesz zrobi¢ marke, to ona musi by¢ czescia ciebie. Co to znaczy czgscia
ciebie? Pozywalem to wczesniej z stow autentyczna, ale to uzywalem w sensie
takim biznesowym.

Ale w sensie zyciowa ona rOwniez musi by¢ autentyczna. Cze$cig ciebie to
znaczy, ze jezeli nie dasz tej marce prawdziwych emocji, prawdziwego swojego
know-how, [00:21:00] prawdziwego swojego zaangazowania, to klienci si¢
pokapuja. Ja powiem wam tak. Co to znaczy?



Grzegorz Fratczak: Tak przerwe. Moge
poda¢ przyktad, bo to jest marka globalna.

Podaje ten przyktad, bron Boze, Ze si¢ nie porownuje, aczkolwiek wszyscy z
branzy bieliznian si¢ do nich porownuja, bo jest wlasnie jedyna, moge
powiedzie¢, z pelng odpowiedzialno$cig o mowie, jest jedyny Swiatowy
globalny brand meskiej bielizny. To jest Kevin Clay. I ten... Tg marke stworzyt
cztowiek ktory jest troche legendg tej marki.

On juz dawno ja nawet nie wiem czy on jeszcze zyje, mam nadzieje, ze tak i
zycze mu dlugo zdrowia bo ja jestem fanem takich wiasnie ludzi, ktorzy
stworzyli co$ z niczego wiasnie 1 stworzyli co§ prawdziwego. I teczek ma swoja
legende ma swoja historie, ktora stata si¢ u podstaw w sumie legendy historii
marki.

Byta autentyczna od poczatku. Potem wzig¢li to go zdolni ludzie 1 przetozyli to
na rézne [00:22:00] techniki marketingowe 1 jest to marka ktéra si¢ dzisiaj
bardzo dobrze rozwija i rzeczywiscie jest od lat spdjna, konsekwentna, ale
mimo zmienno$ci czasdw 1 tego, ze za tymi czasami podgza to jest caty czas w
sumie w gruncie rzeczy taka sama.

Podam panu inny przyktad

Grzegorz Fratczak: autentycznego brandu. Ale w momencie ten Kevin Klein,
bo widz¢ ze duzo ludzi ma te majtki, tylko mi si¢ kojarzyt Kevin Klein z
perfumami i myslalem, ze to sa podrdobki. Perfumy mi si¢ kojarzyty z drogie.
Kevin Klein tak naprawde

wyszedt od jeanséw. To byty jeansy ale pod jeansy trzeba
cos zatozyc.

No 1 oni wypromowali tg mod¢ ze guma wystaje spod jeansow. Stynne mayjtki
Kevina Kleina I dzisiaj dla wielu odbiorcow jest to kultowa marka. Tak jak dla
wielu odbiorcow w Polsce, ale nie tylko w Polsce, w kilku krajach o$ciennych.
Roéwniez Atlantyk jest kultowa marka 1 mojg ogromna satysfakcjg jest to, ze
wielu klientéw rowniez mi mowi stuchaj no $wiat 1 pory Keviny.

Zatozylem Atlantica, wiesz co, chyba [00:23:00] przyjade do Atlantica, wigc
tutaj jezeli chodzi o cechy 1 w ogole produktowe, to jestem naprawd¢ dobre;j
mysli 1 jest naprawde dobrze. No nie mamy takiej sity razenia 1 takiego vibe'u



czy hype'u jaki ma Kevin Klain, to jest rzeczywiscie inna troszeczke liga na
dzien dzisiejszy.

Wigc tak, podatem przyktad marki globalnej, ktorg kazdy kojarzy i jak kazdy
sobie zajrzy na jej strone, to jest to marka autentyczna, prawdziwa i stworzyt to
konkretny cztowiek. To nie stworzyta tego sztuczna inteligencja. Tak samo
jezeli pan chcialby, nie wiem, trafi¢ do odbiorcéw, ma pan spotkanie nie wiem,
meeting, Oglada Pana przyktad, nie wiem, 500 os6b.

Jest Pan zestresowany tego, Boze, ja zapomng¢ jezyka, nie powiem w czym i co
ja mam zrobi¢? No to okej jest sztuczna inteligencja. Mam temat, zadam parg
tematow 1 ta sztuczna inteligencja niech mi to przemdwienie czy moja
wypowiedz napisze. Ja si¢ jej wyucze, zebym jak bede zdenerwowany, no to jak
si¢ wyucze na blache, no to nie bedzie problemu tak dale;.

Gwarantuje [00:24:00] Panu ze Pan nie trafi do ludzi. Bo sztuczna inteligencja
ludzi nie trafia. Bo musi by¢ autentyczna emocja. I to jest marka Jezeli w marce
nie ma prawdziwej emocji to to jest humbug a marka. Wigc jezeli kto$ chce
zrobi¢ marke, to musi by¢ prawdziwa 1 musi sprzedac czg$¢ swoich emocji w tej
marce 1 potem zatrudni¢ zdolnych ludzi, zeby to potrafili rozwing¢.

Grzegorz Fratczak: Ja bym powiedzial, patrzac na firme¢ Convertis, jak robimy
te sklepy na PrestaShop, ze jak ja zaczatem robi¢ marketing, to mi wychodzit
tylko ten marketing, ktory byt spdjny ze mna. Dlatego zaczatem robi¢ wywiady,
bo uwielbiam zadawa¢ ciekawskie pytania a nie lubi¢ pisaé. A wtedy byly
blogi. Tak jak ja. Wole prowadzi¢ taki podcast, zadawac ciekawskie pytania 1
jeszcze si¢ spetniam, bo ludzie po drugiej stronie czujg si¢ zobowigzani
odpowiedzie¢ imiennie, bo czasami dostawatem informacje, ze za bardzo
ciekawski jestem.

To ja tez rozumiem ze mozna nie odpowiedzie¢ na ciekawskie pytania a zada¢
dobrze jest. No witasnie, wigc ta autentyczna, czyli [00:25:00] taka spojna, te
emocje. Tylko jak pan mowi, wyr6zni si¢, to tez stysze to, ze tez pan postawit
na takg nisze, gdzie nie byto konkurencji, bo pan powiedziat, ze byto wy
jestescie 1 dlugo dlugo nie.

I to jest, gratuluje, bo niektorzy powiedzieli, no jak tam si¢ w ogole...

No

Grzegorz Fratczak: nie wiem, panie Grzegorzu



czy nie byto konkurencji, bo jak pamigtam jak zaczatem
swQj biznes zaczatem swdj biznes na stadionie dziesigciolecia Na szczescie
poniewaz jestem kolesiem z Saskiej Kepy, wigc miatem blisko, to na t6zku
polowym mialem tamte roztozone swoje majteczki.

I musze powiedzie¢, jak bym tak przeszedt si¢ wtedy po koronie stadionu
dziesigciolecia, to kilkadziesiat takich stoich z majtkami bym naliczyt. |
podejrzewam ze wszyscy chceieli zosta¢ duzymi biznesmenami i zalozy¢ duze
firmy. Wigc to nie jest tak. Rzeczywiscie udalo si¢... Konkurencja juz nawet
wtedy byta 1 ona byta dosy¢ silna.

Tylko jako$ powiedzmy, ze kilku firm si¢ udato 1 potem nam si¢ udato tak
rzeczywiscie, ze byliSmy przynajmniej w kategorii meskiej biznesy na
[00:26:00] topie. I teraz wrocilismy Wcigz wydaje mi sig, ze jesteSmy w czubie
aczkolwiek swiezych badan nie robilem. Mysle, ze przyjdzie niedtugo moment,
ze zrobi¢. Ale to juz chyba bardziej z ciekawosci, bo tak szczerze mowiac...

Tak jak méwig teraz coraz bardziej sportowcy bo oni sg przygotowani przez
psychologdéw 1 coachdéw. Rob swoje. Trzeba zrobi¢ swoje. Wigc ja teraz tez po
prostu skotczowany przez wybitnych polskich sportowcow stuchajacych ich
wzory, mowi¢ tak, okej no to macie racj¢. Robicie swoje. Jak mowit Adam
Matysz, najwazniejsze jest odda¢ dwa réwne skoki, a nie patrze¢, co zrobi
konkurencja po prostu.

Wigc ja teraz tez wracajac juz na rynek z powrotem, oczywiscie obserwuje
konkurencjg, ale patrzg przede wszystkim na siebie i robi¢ swoje. Wigc stad te
rankingi mnie, powiem szczerze mnie interesuja.

Grzegorz Fratczak: Ale to moze inaczej to zmieni¢. To chodzi, bo ja dobrze
rozumiem ten rynek wigzniacki To jakby blizny dla kobiet Tam bylo kilka
takich marek ktore gdzie$ tam sg po réwnos$¢ ktore podzielity ten [00:27:00]
rynek jesli dobrze zrozumiatem.

Z drugiej strony w markach meskich To pan powiedziat, ze byliscie wy 1 dlugo
dhugo nic. I mam takie wrazenie ze w takim razie pan umial w tym marketing,
innym si¢ nie udato, a w markach kobiecych tam byto wigcej oséb, nie wiem
gdzie byla roznica, ale ktore szty w teb w teb. Znaczy, pierwsza rzecz, panie

Grzegorzu, ze jak wida¢ nie jestem kobieta 1 wcale tego
nie zatuje.



W zwiazku z tym mi trudno byto stworzy¢ autentyczng marke damska, nie mam
az tak rozwinigte] wyobrazni, czy umiejetnosci wychodzenia z siebie 1 stawania
obok. Wigc pewnie to tez grato rol¢ a cztowiek przyznaje, ze byly w moim
zespole rowniez kobiety 1 bardzo wybitne. Uwazam na tamte czasy ktore
odegraty duzg role w budowaniu tej czesci damskiej naszej marki i ona rOwniez
bylta sukcesem tylko nieporownywalnym sukcesem bielizny meskie;.

Wiegc pewnie jeden przyktad taki, ze jak wspomniatem, ja mam okres$long ptec,
[00:28:00] co dzisiaj juz nie jest takie oczywiste. Drugie ze w bieliznie damskiej
byta 1 jest jednak wigksza konkurencja. Trzecie na pewno, ze ja bardziej
racjonalnie myslacy, trudniej mi byto zaakceptowac pewne rozwigzania dla
bielizny damskiej ktore wymagaly mniej w mojej ocenie racjonalnych
pomystow 1 ktorych ja troche czesto tez nie akceptowatem po prostu.

Wigc pewnie te emocje, ta zmiennos¢ tych emocji w bieliznie damskie;j
odgrywa duzo wigksza role. Aczkolwiek powiem tak, historycznie mieliSmy ten
spory problem, zeby marka bylta sp6jna Ona byta genialnie dopasowana do
mezcezyzn, uwazam jest, tak? Do kobiet tez, ale mozna powiedzie¢ nie do az tak
szerokiego targetu jak to w przypadku mezczyzn, tak?

Jezeli chodzi 0 m¢zczyzn, mozna powiedzie¢ obejmowaliSmy, jak robilisSmy
badania, wigkszo$¢ preferencji, potrzeb meskich po prostu nasza marka mogta
ogarng¢. To nie kazdy skorzystal, [00:29:00] ale wigkszo$¢ mezczyzn mogto
skorzystac¢ tak? No tez jesteSmy troch¢ prostszymi tak powiem, istotami w tej
kwestii, w kwestii mody, na pewno.

Jezeli chodzi o kobiet¢ to byt wlasnie problem, zeby si¢ wstrzeli¢ w taka niszg,
zeby zachowac autentyczno$¢ marki ale zeby dla kobiet nie byta to marka
niszowa, nie byta zbyt meska, nie byta zbyt wytrawna, zbyt racjonalna po
prostu, tak? Zbyt az tak, ale... Na szczg$cie trendy w modzie nam sprzyjaty 1

sprzyjaja.

Ten trend unisexowy, tez 1 emancypacji kobiet ze kobieta jest tak samo
wyéwiczona jak mezczyzna i czesto lepiej. Ze tak samo te bielizne uzywa nie
po to, zeby wabi¢ mezczyzng, ale po to, zeby si¢ sama dobrze czué. [ wiasnie to
jest to, co jest w naszej marce wazne. Masz si¢ czu¢ w niej dobrze, dobrze z
naszg bielizng i dobrze ze swoim ciatem.

To jest taki rodzaj dla mnie marka Atlanty jest takg markg akceptacyjna
afirmacyjng bym powiedziat, jak juz miat jakas filozofi¢ do tego dorabia¢. I dla
kobiet 1 dla mezczyzn. 1 dzisiaj, chociaz [00:30:00] dla kobiet mamy mniejsza



oferte aczkolwiek jg rozwijamy bardzo tadnie. Bo to si¢ fajnie sprzedaje w
internecie.

To uzyskaliSmy te spojnos¢ po prostu. Tez po pierwsze dzigki naszej
konsekwencji, ale przede wszystkim dzigki trendom. Tak, ze dziewczyna
chlopak mtody, oni majg czesto te same zainteresowania Chodza do tych
samych, same sitownie spgdzaja podobnie czas, czy chodzg do lasu pobiegac.
No my sami si¢ jakby nam ten trend, ten taki moze by¢ taki codziennej
sportowosci wyjatkowo odpowiada, bo my tacy jestesmy od poczatku, tak?

Bo jestesmy taka takg markg troche adventure po prostu, tak? Czyli marka
wyrosta z moich podrozy,

Grzegorz Fratczak: z

mojego zainteresowania nowoscig §wiatem 1 tak dale;j,
dlatego ja nazywam Atlantic. Dlugo szukatem tej nazwy, ona jest prawdziwa?
Bo to jest przygoda to jest wlasnie to adventure, tak jak jest uwazam, do dzisia;.

Roéwniez nasza czy [00:31:00] moja historia biznesowa to tez jest duzy
adventure. Dla mnie przynajmniej, mysle, ze dla wielu osob tez. No 1 to jest
super, ze teraz w internecie udaje nam si¢ tak robi¢, ze nie ma zadnego
dysonansu miedzy kobieta i m¢zczyzng. Nie stawiamy w ogdle na takie rzeczy
jak sensitive, czy takie wrazliwo$¢, zmystowos¢ kobiecg rozumiang jako rodzaj
takiego seksapilu troche ten.

Nie, to w ogole jestesmy odwrotnoscig zmystowosci tak rozumianej tylko raczej
zdrowego trybu zycia, takiego... Seksapilu, ale takiego dla siebie troche tak? Ze
seks stowo seks dzisiaj juz ma rdzne znaczenia tak? Ma znaczenie sensu stricte,
to jest wiadomo, to jest jaki to jest obszar dziatania czlowieka, ale bycie
seksowym to znaczy, ze by¢, nie wiem, fajnym, atrakcyjnym dla siebie, dla
innych, zdrowym zadowolonym z siebie, to jest cztowiek seksi, prawda?

A nie znaczy, ze [00:32:00] jak mowia, ze czlowiek jest seksi, to nie znaczy, ze
ma, musi mie¢ spodniczke mini, gteboki dekolt. To jest juz dziaderskie takie
podejscie, bym powiedziat, prawda? Wigc staram si¢ stawia¢ wtasnie na ten
trend, ja mi si¢ bardzo podoba 1 musze powiedzie¢, ze lubie tez takich ludzi,
tak? Wigc to tez jest w tym sensie ze tez robig, staram si¢ robi¢ marke dla ludzi,
ktorzy, ktorych jak spotkam na ulicy to ja chetnie zapaganam po prostu, tak?

Grzegorz Fratczak: Ja tutaj stysz¢ u Pana, Ze z jednej strony ten trend, ktory
si¢ w Bieliznie troche zmienit odno$nie kobiet i tak dalej, to jest Panu na reke i



troche to jest szczgScie 1 taka ten, ale z drugiej strony chciatem wrocié¢ do tego,
ze wyroznij si¢ albo zginie. Bo ja tu widze, ze ma Pan bardzo glebokie
zrozumienie tego marketingu na takim fundamentalnym poziomie, czyli nie
bawimy si¢ w jakie$ taktyki tutaj 1 tam, tylko chcemy si¢ wyr6zni¢ w jakis$
sposob.

I w latach dziewiecdziesiagtych chciatem tak zrobi¢ takie przyktady w réznych
dekadach. W latach dziewiecdziesigtych postawit Pan jako taki przyktad
wyrdzniania si¢ te billboardy. Tak. Co tam bylo na [00:33:00] tym, bo bardziej
zebym nie przejechat Majtki wielkie gacie. Wielkie gacie. Ja tez Wielkie gacie 1
tekst pod tytutem...

Tak Atlanty to sg majtki To sg majtki zwykle krzykniki. Tak prosciej
si¢ nie dato, tak mi si¢ wydaje.

Grzegorz Fratczak: I to byto wyrdzniajace si¢ w latach dziewiecdziesiatych.
W latach dwutysiecznych Pan pamigta jaki$§ przyktad, gdzie zrobiliscie cos, co
byto wyrdzniajace si¢ 1 Was pomoglo si¢ jeszcze bardziej wybié, zeby ta marka
byta taka...

Ze mogli sie bez problemu wrzucié? Znaczy, powiem tak Ze... To wiele rzeczy
na raz.

Tak to raczej byto takie dziatanie po prostu wokot... Nie
byto takiego jednego czego$ spektakularnego. Moze 1 niedobrze wtasnie, tego
moze troche¢ zabraklo, ale nie bylo. Byto wiele dziatan roznych, ATL, BTL i tak
dalej. Rozne agencje si¢ przewinety 1 nawet mielisSmy taki moment, kiedy
chcielismy Mark Atlantik troszke uromantyczni¢, co bylo btednym zatozeniem I
na szczescie wrocilismy Wtasnie do korzeni jakby po pewnym czasie 1 tez ten
przetom 2014 roku nam w tym pomogt po prostu.[00:34:00]

Bardzo silna byta komunikacja wtedy w sklepach. Witryna. Dzisiaj mozna
powiedzie¢, ze witryng na przyktad taka sklepowa to jest sklep ktory razem
zrobilismy. Wiec jezeli dobrze ogarniemy AdWordsy, marka SEO 1 SEM, marka
jest rozpoznawalna, mamy zajebiste grafiki na stronie, to mamy takg witryng
takg komunikacje, ze hej I tu niewiele trzeba wymyslac.

Trzeba mie¢ dobrych modeli ktorzy pasujg do marki albo marka do nich. I
ktorzy dadza tez troche swoich emocji swojej osobowos$ci marce, a marka siebie
1im. Dobre grafiki i po prostu jechane. I multiplikowa¢ tylko w



nieskonczonos$¢. To jest taka dzisiaj filozofia Wtedy przez sklepy, zesSmy si¢
mocno komunikowali.

Plus oczywiscie byty jakies kampanie billboardowe 1 tak dalej, ale takich
spektakularnych nie byto.

Grzegorz Fratczak: Ale to styszg co§ nowego. Czyli w latach 90-tych to byt
troche fakt, ze te [00:35:00] billboardy poszty. Takie ryzykowne ze si¢ udato. A
pdzniej ta kampania marketingowa i to byt taki wystrzat ze wam pozwolito
odbi¢ si¢ od innych.

Tak to rozumiem. A pdzniej... To nie bylo tak jednego z czotow, tylko byto
wiele dziatan I jak opowiada, to mysle, Ze ten marka, ze jest spojny dookota. Bo
juz pan mowi o modelkach 1 o produkcie ktory si¢ jest wyrdzniajacy gdzies tam
spetiajacy. I o tym, zebyscie wy byli spojni, autentyczni. Czyli jak chciat pan
pOjS¢ w romantyczne i rozumiem tam, gdzie konkurencja bardzo Nic innego nie
przypomina nawet.

Tak to si¢ okazato. Nie wiem, ile trwato. Troszke trwalo za dtugo,
niewazne. No

Grzegorz Fratczak: tak, czasami cztowiek... Tak cigzko po prostu si¢ wycofac
ze swojej decyzji Tak to prawda. Cisnie sig¢, ciSnie. A tutaj ro$nie ta, ja bym
powiedzial, taka wirtualna kubka pieniedzy, ktorg zainwestowaliSmy i1 czasu w
dany pomyst. I trzeba to pdznie;...

Ukrocié i...

Przyznac¢ si¢ do bledu, to jest [00:36:00] najtrudniejsze
po prostu. A to jego szalen no nie, nie damy rady Zmiana takiej strategii no
moéwmy si¢, to jest przyznaniem si¢ do bledu tak? Oczywiscie to nie byto az tak
radykalne bo my$my ja uromantycznili, nie zmienili jakby jej, nie ztamalisSmy
jej kregostupa, nie przekreciliSmy po prostu, ale zesSmy troszeczke ze tak
powiem, nadwyrezyli, troch¢ lekka przypuklina byta, tak?

I méwig ta przerwa bardzo pomogta w tym wszystkim, ale to byta przemys$lana
strategia bo to byla tez strategia na nasze sklepy i1 tak dalej, gdzie to byto jakby
zasadne No ale to juz jest zupelnie inny



Grzegorz Fratczak: temat. Ja o tym mowig, o tej statyki, bo ja mam czasami
tak ten, ze czasami wlasciwie nie wiadomo czy my cos$ zle robimy, czy po
prostu rynek nam mowi, ze to nie dziata.

I nie wiadomo czy to jest nasz ze my powinniSmy si¢ poprawi¢. Czesto jest taka
narracja dla przedsigbiorcow ale 1 dla komenséw, zeby si¢ poprawiac,
poprawiac zeby by¢ wytrwatym a czasami trudno rozpoznac to, ze byt
[00:37:00] blad, ze to jest zta decyzja, zeby uromantyczni¢ t¢ marke 1 cofng¢
si¢. To jest taki dylemat, nie wiadomo ktéra opcja jest.

Nie wiem, czy pan si¢ ze mng zgodzi. No
tak.

Wiasciwie to, co pan mowi, panie Grzegorzu jest jak najbardziej stuszne.
Trudno mi co$ doda¢ wigcej. Ja

Grzegorz Fratczak: pamigtam w 2010 wymyslitem sobie startup pod tytutem
Kurs Bezrokowego Pisania w Internecie. Taki mdj pierwszy maty biznesik. I ja
szedtem 1 robitem ten portal 1 nie byto sprzedazy. I tam wszyscy mi méwili tu
popraw to, popraw to popraw to i tak dale;.

I tam si¢ kolejny rok z tym bujatem, ale problem nie byt w tym, ze ja co$ Zle
robitem. Tylko problem byt taki, ze potrzeby rynkowe i to jak wygladal wtedy
rynek on tego nie przyjmowal i nie chciat. No

wlasnie, dlatego zZe tez bardzo cze¢sto zapominamy o tym,
bo to si¢ wydaje prosta i banalna prawda, ze najwazniejsza rzeczg dziatalnosci
biznesowej jest nie to, co my uwazamy za stuszne, tylko co rynek uwaza za
[00:38:00] stuszne.

To jest podstawa. Wigc jezeli stuchamy siebie zamiast stuchania rynku to
praktycznie zawsze przegramy Bo nie ma takich geniuszy biznesowych, ktorzy
wymysla jakas nisze¢ rynkowa, ktorg nikt wczesniej nie wymyslit 1 oni jg
zagospodaruja, za tym zrobig miliony dolaréw. Nie. To polega na tym, ze my
dostrzezemy tg nisze.

Ktérej na przyktad jeszcze inni nie dostrzegaja, albo jeszcze ona jest gdzie$ tam
podskornie 1 ok, ale my to czujemy, to jest tez wlasnie ten zmyst biznesowy 1
potrafimy si¢ w to wstrzeli¢. Ale to jest podstawa. Pan moze zrobi¢ genialng
strong internetowa. W podrecznikach jg beda pokazywac, ze nie ma zadnego
btedu jest wszystko super, tylko nie sprzedajemy.



No wtasnie. No co z tego? Robi si¢ pan 1 nic z tego nie

Grzegorz Fratczak: bedzie. Ktopot byt wtedy tez taki, ze ja si¢ pytatem
réznego lasu, co robicie, nie? I oni mi doradzali co mam jeszcze, co jeszcze, co
jeszcze. Nie ma nic gorszego niz

doradcy,
Grzegorz Fratczak: panie Grzegorzu.

Specjalisci, to tak, ale doradcy...
Grzegorz Fratczak: A ja na przyktad wierze w doradcow.

Teraz korzystam z [00:39:00] dwoch 1 sg moim kontrpartnerami bo ja mam 23
osoby teraz w firmie 1 nie mam z kim o pewnych rzeczach podyskutowac 1
podejmuje swoje decyzje ale odbic... To swoje mysli. To ja

konkretnie ja oczywiscie powiedziatam to lekko Zartem,
tak? A mialem na mysli to, chcialem skrotem, musialem powiedzie€ to, ze
doradca musi rzeczywiscie by¢ specjalista w jakiej$ dziedzinie, zeby mogt by¢
doradca.

Tacy doradcy, konsultanci 1 tak dalej, jest to niezwykle niebezpieczna 1 $liska
droga. I czgsto to jest tak, ze traktujemy, czgsto w korporacjach si¢ doradcoéw
bierze, zeby mie¢ dupokrytki, albo cztowiek sam sobie bierze doradce, bo jest
niepewny 1 po prostu wydaje mu si¢ taki doradca rozwigze problem. Nie
rozwiaze.

My musimy wiedzie¢ po pierwsze, jakiej wiedzy my nie mamy i bardzo
doktadnie sobie sprecyzowac jakiego w zwigzku z tym doradcy, czy specjalisty
potrzebujemy. I to jest wtasnie moje doswiadczenie e-commerce'owe, do
ktorego moglbym przejs¢, bo dla mnie takg zaskakujaca rzecza byto to, ze jak ja
wrocitem do tego [00:40:00] biznesu To ja juz nie miatem zespotu, tak jak w
Starym Atlantiku.

Wtasnie nie miatem nikogo. Miatem grupg¢ osob, ktora wrécita 1 ktora tworzyta
ta marke 1 podjeta si¢ tworzenia jej dalej. Ale w takim sensie biznesowym to
praktycznie nie miatem nikogo. No 1 teraz tak. Wiele pytan, jak wroci¢, ale
powiedzmy, ze na jedno pytanie sobie odpowiedziatem. Nie potrzebowatem tu
zadnych doradcow, wystarczyto po prostu obserwowac rynek.



Ze najlepiej najskuteczniej, najbezpieczniej i najtaniej bedzie wrocié¢ poprzez
e-commerce. | poprzez e-commerce 1 oczywiscie poprzez to jest oczywiste,
czyli powrdt do klientow zwrocenie si¢ do tych klientow ktorzy byli
sprawdzonymi dobrymi dystrybutorami Atlantica. To jest oczywiste, ale to jest,
jak juz o tym nie méwie, méwimy w konteks$cie e-commerce.

No tylko, ze byt problem taki, ze poniewaz ja juz tego zespolu nie mialem nie
miatem zadnych specjalistow o e-commerce'u, przeciez mialem wczesniej
jakichs$ swoich tam managerow i tak dalej, [00:41:00] ja tak szczerze mowiagc
kompletnie nie wiedzialem, jak si¢ robi. A to e-commerce'u?

Grzegorz Fratczak: Nie.
Nie miatem zielonego pojecia.

A chcialem oprze¢ swdj nowy biznes na e-commerce'ie i to byto dla mnie
orzech do zgryzienia.

Grzegorz Fratczak: 1 co masz zrobit?

No co zrobitem? No metoda prob 1 btedow udato mi si¢
jakby nawigza¢ wspolprace z osobami Czy to byli osoby zatrudnione, czyli
pracownicy regularni, czy to byli wspdlpracownicy, freelancerzy czy firmy
wspotpracujace no jak Pana na przyktad, prawda?

Ktorzy to ludzi mi w tym po prostu pomogli, tak? Ktérzy wtasnie byli tymi
konsultantami, ale oni wszyscy byli specjalistami. Ja po prostu powiedziatem
tak jak Panu powiedziatem, tak? Czego ja chce. A pan powinien powiedzie¢, jak
ja mam to zrobic i to jeszcze za dobre pienigdze, tak?

Grzegorz Fratczak: Ale to pan musi mie¢ dobrego nosa do dobierania
odpowiednich wykonawcow 1 pracownikow.

Bo ja dzisiaj styszatem takg historie, ze klient po prostu nie miat [00:42:00]
nosa i dwa lata zmarnowat. No tak. I to jest, to jest tak, jak pan ich rozpoznaje,
ze to jest dobra, ten mi si¢ przyda, to bedzie mnie wspiera¢ a moze pan szybko
konczy wspolprace, jak nie wida¢ ma pan nosa, ze co$ nie gra. Znaczy

tak, robie tez btedy tak?



Ja nie jestem, nie powiem tak? Ze ja tu mam takiego nosa Ze ja mam tam 90%
trafien z pracownikami czy z kontrahentami 1 tak dalej. Nie, tak, nie. No ale
powiedzmy wigcej jak 50% 1 uwazam, ze to jest niezle. To

Grzegorz Fratczak: ciekawe ze wiecej niz 50% to si¢ wydawato Nie wiecej,
ale wiecej,

tak? I to uwazam ze to jest niezle, tak Wbrew pozorom.

I tak, po pierwsze, kilka warunkow musi by¢ spetnione, tak? Pierwsza rzecz jest
taka, ze, jak powiedziatem juz wczesniej, ze cztowiek musi doktadnie, znaczy,
wiedzie¢, czego chce. I umie¢ to zakomunikowac. Ta osoba po drugiej stronie
po prostu trzeba 1 taczacze. Bo czgsto bardzo problem polega na tym, Zze osoba
chce ci pomoc, tylko do konca nie rozumie o co ci chodzi.

Niby w poziomie werbalnym okej ale to wcale nie jest takie proste powiedziec,
0 [00:43:00] co chodzi. Czego o czego... No wiadomo ze nie chodzi tak po
prostu o to, no wie pan co, ja mam ten sklep prawda, na milion robi teraz tam,
nie wiem, 100 tysigcy, ja go chece skalowac razy pieé, no jak mi pan to zrobi? Ile
na to musz¢ wydac, prosze pana No to nie, no to tak to nie dziata.

To jak powinno
Grzegorz Fratczak: si¢ o tym mowic?

Nie no méwimy jakie sobie, oczywiscie ustalamy sobie
cele, ale przede wszystkim najpierw ta osoba kontrachet, i to jest kluczowa
sprawa, czy pracowniczy kontrachet, on musi zrozumie¢ ten biznes. Na czym
on polega? Jak to chodzi? No a to, jak juz si¢ rozumiemy, to sobie wtedy
mozemy postawi¢ rozsgdne KPI, prawda?

Bo to nie jest sztuka mowi¢ rzuca¢ cyframi tylko sztuka jest to dowies¢. I nie
jest tez sztuka, 1 pan dobrze wie jako ustugobiorca, zbajerowac klienta obiecac
zlote gory, a potem szukac tylko wyjasnien, dlaczego si¢ nie udato. A najlepiej
mowicé, to prosze pana, to nie jest mojej winy mysmy zrobili wszystko §wietnie,
no czy ma pan co$ do zarzucenia no [00:44:00] to tamten zawalil, albo w ogdle
pan zawalil, tak?

Znamy te techniki, tak? I sztuka si¢ polega na tym, no moze mi tez trochg to
doswiadczenie pomaga, niewatpliwie, ze juz trudniej si¢ daje nakrecic, tak? 1
ponadto szybciej sprawdzam i szybciej bez zrownienia okiem si¢ pozbywam,
tak? I tak to wyglada. Gdyby pan mi teraz zawalat robote to mimo tego, ze



jestem zadowolony z zbudowania sklepu, To ja bym si¢ pi¢ciu minut,
przepraszam 1 to moéwi¢ wprost, nie zastanawiat nad tym, wymienit pana firme
na inng w mojej ocenie na przyktad lepsza.

Ale tak dlugo jak my si¢ rozumiemy i firmy si¢ rozumiejg, wszystkim ludzie
nasi si¢ rozumiejg i wy dowozicie tematy i bierzecie na to normalne pieniagdze, a
nie myslicie jak tutaj nakreci¢ zebra¢ prowizje od klienta jak to w bardzo wielu
agencjach si¢ niestety dzieje, jak wydoi¢ klienta no to to dziata.

I wtedy mozemy dziata¢ dtugoterminowo. Ale inaczej jest taka, ze ja lubig
dtlugoterminowa wspotprace. Niektorzy powiedza, ze moze [00:45:00] to jest
autyzm ale ja nie lubi¢ zmienia¢ znajomych nie lubi¢ zmienia¢ pracownikow
wspolpracownikow kontrahentow i tak dalej. Tylko na szcze$cie wiasnie jest ten
krytycyzm 1 z tym mam sam czasami problem wobec siebie, ale rzeczywiScie
krytyczne myslenie to jest cos, co...

Co chyba zawdzigczam swoim rodzicom 1 po prostu to w potaczeniu z tym 1
doswiadczenie daje mi takg mozliwos$¢, ze po prostu ja caty czas analizuje. To
nie jest tak, ze jak juz uznam raz, ze mi¢edzy nami jest fajnie. Nie, no to po
jakim$ czasie znowu si¢ pytam znowu sprawdzam ze to ja widze¢ na wynikach.
Wigc to jest druga rzecz, ze kolejna rzecz z tych, co powiedzialem, to jest staty
krytycyzm wobec siebie, wobec wspotpracownika, rozliczanie.

Jezeli co$ nie dziala, to nie szuka¢ wyjasnien Jak juz szukamy wyjasnien, to
znaczy juz jeste§$my przegrani. Nie dziala, [00:46:00] to znaczy nie dziata.
Trzeba co$ zmieni¢ po prostu, tak? I nie da¢ nabra¢ na obietnice 1
wytlumaczenie i $ciemnianek po prostu rozne. To jest wazne. Wigc to jezeli na
przyktad wiem, ze Pana podcastu stuchajg gltéwnie ludzie z branzy komersowe;,
to wlasnie to po prostu powiedziec.

W tej branzy wyjatkowo dobrze 1 skutecznie mozna $ciemniac. I znajdowacé
mnoéstwo wytlumaczen, dlaczego si¢ nie dato, tak? Po prostu jak co$ nie dziata,
to trzeba zmienia¢. I mozna zrobi¢ biznes e-komersowy, nie znajac si¢ na nim
praktycznie, tak? Ale troche moze si¢ znajac na ludziach, a przede wszystkim
znajac si¢ na marce ktorg si¢ chce sprzedawaé w tym internecie, tak?

Bo w sumie to jest taka sama, jak powiedzialem wcze$niej, witryna sklepowa
jak w realu To jest taka sama w sumie czynnos$¢ jak w realu czy w wirtualu. Tak
samo nabywamy jaki$ produkt, tak? [ mamy do niego takie same oczekiwania
Chcemy by¢ dobrze obstuzeni, mito i przyjemnie obstuzeni. W realu wirtualu
Chcemy nie [00:47:00] zaptaci¢ za duzo pienigdzy, chcemy dostac 1 mito jest
nam, jezeli dostaniemy wigcej niz si¢ spodziewamy.



Jezeli marka to potrafi zrobi¢, a staram si¢, zeby nasza marka to potrafita,
aczkolwiek tez robimy btedy 1 tez na pewno jest jakas grupka klientow
niezadowolonych. Zdaj¢ sobie z tego sprawe, ze nasza marka to tez kryteria, ze
rzeczywiscie jest do niej zaufanie, ze jest klient dobrze obstuzony, ze dostaje to,
czego nic nie oczekuje, a jak nie to zwrdcimy przeprosimy 1 wyslemy co$
innego albo zwrdcimy pieniadze, to to jest ok.

To jest po prostu dobry sklep. Czy on jest e-sklep czy to jest sklep to jest to
samo. To jest tylko inna technologia.

Grzegorz Fratczak: Ja si¢ tu nie zgodze, ale jak pan opowiada o tym, to ja
sobie wypowiem Takie kluczowe wedtug mnie z rozmowy, takie czynniki ktore
pozwolily panu odrodzi¢ t¢ marke w e-commerce, to jest raz.

Ze mieliécie ta marke wczeéniej, to bylo jedno. Drugie strony, pan [00:48:00]
ma glebokie tak jak widze, ma pan glebokie zrozumienie marketingu 1 takiego,
co trzeba zrobi¢, zeby ta marka przyciggata klientow. Po trzecie, nie zna si¢ na
pan ekomersie. Troszke si¢ zna, troszke si¢ zna. Nie duzo, ale si¢ troszke zna.

Najdobniej niz pan. Ale z drugiej strony ma pan talent do dobierania sobie
ludzi, firm, pomimo to, ze by¢ moze to jest 50%, by¢ moze 80% poprawnych
odpowiedzi To tajemnica I dobrze, nie pytam. Ale potrafi pan, z tego, co mi tu
wybrzmiato, odpowiednio Ustawi¢ tg wspotprace, bo wezoraj rozmawialem z
kolega przedsigbiorca i1 on jakby nie umie jedng z rzeczy, ktérg okreslilismy
sobie, ze on nie umie okresli¢ co$ do zrobienia, tylko mowi zostawia i méwi, ze
zrobi.

Zrbbcie to. Ma pracownice, pracownika 1 zrobcie to 1 nie daje Mysli, ze sam
pracownik przyjdzie, a nie mowi czego oczekuje, prawda? I to nie wychodzi i to
jest... To jest [00:49:00] podstawowa, jedna z podstawowych

chce dobrego szefa, ze potrafi jasno 1 zrozumiale dla
wspolpracownikow artykutowac to, czego chece. Podstawa.

To jak dobry nauczyciel w szkole. Przeciez kazdy ma z po prostu... My czesto
po prostu byliSmy zdezorientowani po

Grzegorz Fratczak: prostu w szkolach. A z drugiej strony jak juz Pan idzie ta
wspotpraca, to umie si¢ zreflektowac, bo to tez jest wyzwanie, ja miatem z tym
wyzwanie, bo kilka razy popehitem gleboki blad i moze tez si¢ nauczylem i to
moze zycie pokazuje, ze okej co$ nie wychodzi i mam takie poczucie ze Pan
umie rozpozna¢ ten moment, czy juz to jest takie §ciemnianie i taka proba



wymowkowa, czy po prostu to jest ten okres okej stat si¢ jaki$ problem, btad,
idziemy dalej 1 si¢ naprawia 1 to idzie, czy po prostu to jest taki etap wymodwek 1
jakiegos$ takiego wyjasniania giebokiego, bo tez chyba to nie jest tak, ze jak jest
[00:50:00] btad i kto§ zaczyna wyjasnia¢ Ze to od razu to sie tak dzieje.

Tylko to jest, chyba pan juz, moze nie u§wiadomiona o tym panu, ze juz za
daleko za duzo. Dobrze moéwig?

Tak
Grzegorz Fratczak: to rzeczywiscie jest kwestia

do odpowiedniego momentu bo mozna za wczesnie
zareagowac 1 po prostu spali¢ temat. I cztowiek jak spali temat, to nie rozpozna
tak naprawde, czym byl problem i moze ten problem potem powielac.

Tak, na pewno do$wiadczenie mi tu pomaga, kiedy jest ten moment. Nie
twierdzg, ze wybieram ten moment w optymalnym momencie, ale powiedzmy, z
jakim$ tam rozsagdnym przedzialem chyba si¢ mieszcze, skoro to dziala.

Grzegorz Fratczak: No tak, troche jak n6z spada. Mozna jak tam jest idealnie
trzeba trafi¢, a tutaj w tych rzeczach nie.

I

powiedzie¢ tak, ze tak jak we wszystkim 1 tak samo w
zawodzie specjalisty e-commerce'owego, jest wazne to, pamigtanie to, ze
$ciemnianie si¢ zawsze Zle konczy. Ze jezeli naprawde chcemy zrobié
[00:51:00] jaka$ karierg, jesli chodzi o jakis$ sukces Tutaj jak marka musi
dowozi¢ 1 musi by¢ czesto uzywana tego stowa autentyczna, czyli po prostu
taka, ze ona keep promise.

Tak samo nasza praca, tez keep promise. Ja mogg si¢ potkna¢, moge zrobi¢ btad
1 tak dalej. Ja tez czesto widze, ale jezeli na przyktad ten kto$ nie szuka czego ja
osobiscie nie znosze¢ po prostu, wymowek 1 pretekstow réznych, dlaczego
czegos nie zrobil ja w ogole to jest nie jego wina, tylko kogo$ innego, to mi si¢
natychmiast zapala czerwona lampka.

Ja wole po prostu jak kto$ potrafi powiedzie¢ no szefie albo prosze pana,
rzeczywiscie to nie zostato zrobione jak nalezy, wiem jak to powinno by¢
zrobione prosz¢ mi zaufa¢, da¢ mi chwile czasu. Ja mowie okej Dajemy szanse



Nawet raz, nawet drugi. Trzeci raz juz nie, bo to znaczy, ze juz jest zasada, ze
kto$ pieprzy, prawda?

Dwa razy trzeba da¢ szans¢ zawsze. I to tez jest moze to, ze utatwia mi to, ze si¢
zmies$ci w tym [00:52:00] przedziate. Dla mnie w ogdle jeden btad a w ogdle
przyznaje¢ si¢ do btedu przyjscie z tym, zanim ja go zauwazg, to jest w ogole juz
genialne. Mato kto to potrafi. Bo kazdy mysli, dobra nie zauwazy nie zorientuje
si¢ poprawia, bedzie wszystko dobrze.

No to jak dzieci w szkole. Tak jestesmy przez naszg szkote przygotowani do
zycia. Fatalnie. No ale juz nie wchodzmy teraz w kwesti¢ edukacji, jest to moj
ulubiony temat, wiec ja si¢ borykam sam ze sobg oraz z ludzmi przez wiele lat
w firmach ktorzy sg przygotowani mentalnie przez naszych nauczycieli, ktorzy
si¢, mozna powiedzie¢, no, ja nie méwi¢ indywidualnie poszczegdlnych tych,
ale jako system, tak, ktorzy po prostu no, reprezentujg XIX-wieczng szkote.

Przygotowania mtodziezy do zycia. Mingto od tego czasu 150 lat mniej wigce;.
Czas bylo co$ zmieni¢. Tak.

Grzegorz Fratczak: Ok, to moze przejdZmy, bo dobrze pami¢tam moéwi Pan,
ze miat w latach 2010-2010 400 salonéw w Polsce, 100 w Rosji 100 w
Ukrainie. To taka rozpoznawalno$¢ marki byta [00:53:00] bardzo duza, a teraz
nie ma Pan tych salonow.

To jak to wplywa Na marke I co pan robi, zeby jednak by¢? Czy to juz jest tylko
ta reklama taka ads i tak dalej, czy jak pan buduje tg marke To jest

tak, Ze to znowu jest genialny internet, prawda? Ze po
pierwsze jest wlasny sklep internetowy, ktory mozna powiedzie¢, ze jak si¢
sklep wlasny tworzy, no to to jest sky is the limit, tak?

Mozna tak to probowac rozwiez¢. No oczywiscie gdzies sa te juz, kiedy juz
wktadane pienigdze juz nie pracuja efektywnie, tak? Przechodzi ten moment, no
to jest ten limit. No ale w gruncie rzeczy to naprawde niebo jest ograniczeniem
tym bardziej, ze co 1 rusz wchodza jakie§ nowe rozwigzania, tak? I tu oczekuje
od Pana, ze bedziecie mi podpowiada¢ co my mozemy juz korzysta¢ co nalezy
robic.

Jestem bardzo wlasnie otwarty na takie nowinki, zeby je testowac, sprawdzac i
tak dalej. No naprawde nawet moga by¢ szalone, jezeli nieduzo kosztuja
pieniedzy. To [00:54:00] bardzo chetnie, chcemy by¢ bardzo do przodu z tym



wszystkim 1 to uwazamy ze po prostu taki sklep wlasny nie ma limitu a to jest...
Cos$ co jest takim corem, tak?

To dopiero mozemy obudowywac¢ wiasnie platformami obecno$ciami na
platformach, tak? Takich marketplace

Grzegorz Fratczak: typu Allegro Marketplace,

tak. Jak chociazby Allegro nasze, prawda? I gdzie my
jestesmy obecni, ale réwniez nasi dystrybutorzy. Wigc to jest rzecz, ze no
pozwala mi juz nie osiggac¢ tak wysokiej obroty jak Wtedy kiedy miatem te
salony, no bo umowmy sig¢, nie da si¢ po prostu, ale pozwala mi w sumie
dotrze¢ do marki z markg do bardzo wielu odbiorcow.

Jeszcze nie do wszystkich, nie do wszystkich, ktorych bym chciat. Jeszcze tutaj
nad zasiggami trzeba popracowac przy zachowaniu odpowiedniej konwersji.
Jest jeszcze tu robota do zrobienia, ale skoro my mamy wzrosty w
e-commerce'ie tak od czasu pandemii tak 30% rok do [00:55:00] roku, to
znaczy, ze jesteSmy chyba na nieztej drodze.

Moze to teraz troche zwolni, no bo wiadomo Ze z nizszego targetu latwiej si¢
ros$nie, niz z wysokiego, ale caly czas te wzrosty mamy jako kanaty komersowe,
jako cato$¢. Staramy si¢ mysle¢ o kolejnych krajach i po prostu, wiem ja co,
moim zdaniem w internecie si¢ $wietnie sprawdza taka strategia czotu.

Grzegorz Fratczak: Czyli?

Jestes$ zelazna konsekwencja, idziesz do przodu. Caty
czas strzelasz, ale caty czas dbasz, zeby na naboje bylo stac 1 zeby te naboje
trafialy 1 1dziesz, idziesz idziesz 1 si¢ nie zatrzymujesz po prostu. Nie ogladasz
si¢ na boki. Caty czas patrzysz do przodu po prostu. To, co byto wczoraj si¢ juz
nie liczy.

Wazne jest to, co jest jutro. To jest e-commerce. To mi si¢ wlasnie podoba, Ze to
jest ciggta zmiana po prostu.

Grzegorz Fratczak: Okej to czym pan teraz strzela? A moze to tajemnica, ale
moze bym powiedzial... Czym strzelamy? Ale bardziej mi chodzi o to, bo ja
[00:56:00] taka widze, takg roznice pana marki z innymi sklepami. Znaczy,
wiekszo$¢ sklepow wedtug mnie brakuje takiej strategii pomystu na marke.

No to ten czotg prawda? Bo on musi mie¢



lufe, on musi mie¢ mozg po prostu, cale
oprzyrzadowanie, no to mozna troszke ta przenosni¢ rozszerzy¢. Tylko

Grzegorz Fratczak: wlasnie duzo sklepdw po prostu strzela I zostawia gieboki

slad w internecie To znaczy, ze jest zapamigtany w
swiadomosci. No

Grzegorz Fratczak: wlasnie, dobra metafora. Oni po prostu strzelajg caly czas
SEO, ACY 1 tak dale;j.

A u pana w Atlantiku widze ta rdznice, Ze tam jeszcze jest ten wlasnie
zostawianie tego sladu w postaci marki, czyli Atlanty Kojarzenie si¢. Wtedy jest
tez wigksza konwersja 1 wigksze jakie$§ dotarcie. I pewnie kilka razy trzeba
jednak, albo kilkanascie razy trzeba si¢ pojawi¢ u mezczyzny gdzies$ tam przed
oczami, zeby stwierdzil okej to zmieni¢ marke Majtek na inng No...

A jak juz zmienia, to znowu trudno zmienic.

No to jeszcze od razu wybra¢ do Panow stowo. W sumie
jezeli chodzi o takg komunikacje stricte [00:57:00] marketingowo-internetowa,
to ja mam wrazenie, ze jesteSmy na poczatku drogi. My$my zrobili te wszystkie
podstawy 1 to wszystko fajnie idzie 1 si¢ rozwija, ale na przyktad w wigkszej
skali influencer marketing on jeszcze nie jest zrobiony.

On jest oczywiscie robiony, ale to jest taki spokojny wiasnie wsrdd osob, ktore
sa z markg zwigzane i tak dalej. Wtasnie chcemy zachowac tg autentycznos$¢,
zeby to byty osoby, ktore nie tylko przyszty do tego, ze dostang jaki$ pienigdz
ale po prostu ta marka im si¢ podoba, chetnie si¢ w niej pokaza po prostu na
zdjeciu 1 tak dale;.

Ale jezeli chodzi o ten influencer marketing, ten taki grubszy troche, czyli
osoby o wysokiej rozpoznawalnosci i tak dalej, to jest wszystko przed nami. Ale
tu nie moge za duzo zwigzac. Ale

Grzegorz Fratczak: z tego co rozumiem tez... Ja sobie teraz wymyslitem taka
hipotez¢ ze mieliscie ta znajomos¢é Marki przed e-commerce'em, czyli z 2014,
ze ludzie wiedzieli, przed wielkim boom, [00:58:00] dobra nazwa, 1 na
poczatku...

Czy dobrze postawil Pan tez na produkt, ale i tez wyglad tej strony, i te zdjecia i
modelki i tak dalej? Natomiast przez to, ze Pan mial juz zbudowana tg



rozprezentowalno$¢ marki, te ACY, to SEO 1 te parg innych rzeczy wystarczyto
zeby rosna¢. Teraz, czy dobrze stysze, ze si¢... Koncza te naboje takie
skuteczne, zeby dalej rosngc¢?

Duzo

zrobiliSmy. Cztowiek juz czuje ze te kota idg do przodu,
a juz troszeczke buksujg. Wigc zwigkszanie budzetdéw w tym zakresie ono juz
przestaje by¢ powoli... Czuje, ze dochodzi powoli do takiego przesilenia. Mozna
to grza¢ w nieskonczono$¢, ale jak juz raz si¢ zrobi jeden do trzech na przyktad,
to juz jest za p6zno wtedy.

Ale jak juz spada ponizej pewnego parametru, to kazdy si¢ odpowie jakiego, to
znaczy, ze trzeba si¢ gleboko zastanowi¢. Wiec u nas na szczescie jest fajny
bardzo i to dobrze idzie, ale juz czujemy ze to nam nie zapewni tych wzrostow
Wigc teraz idziemy w nastepnym [00:59:00] etapie wlasnie innych troszeczke
dziatan 1 mam nadziej¢ ze to nam si¢ przystuzy.

W jakim stopniu to zobaczymy bo to tez jest droga Nie ustana ré6zami tylko
r6znymi putapkami, wybojami, nietrafionymi rozwigzaniami i tak dalej. To tez
tu jest jeszcze tatwiej przypali¢ kasg.

Grzegorz Fratczak: Bo to tez jest takie, jak rozmawiali$§my dwa miesigce
temu, to akurat wybuchta wiadomos¢, ze rezerw LPP postanowilo miec¢,
otworzy¢ nowych pigc tysigcy sklepow.

Pan poszedt w inng strategi¢ jakby inng wizj¢ ma marki. To jest takie dla mnie
cieckawe, jak mozna r6znie mie¢ pomyst na budowe i realizacje. Wiasnego
biznesu.

Mozemy mysle¢ tak ze LPP ma zupelnie inny biznes, w
innej skali. Po drugie jednak to jest trochg, no to jest odziez, ze my robimy tylko
czg$¢ odziezy czyli bielizng 1 to jest tez wiadomo, jaki jest rynek odziezy jako
catosci, jaki jest rynek bielizny.

To jest duza rdéznica. Wiec nie chce porownywac bo to nie [01:00:00] jest akurat
takie super porOwnanie. Ja powiem tak, nie dziwi¢ si¢, bo na ich miejscu robig
to samo. Bo jezeli twoim konkurentem jest H&M czy Inditex, dwa najwieksze
koncerny modowe, ktore otwieraja dalej sklepy, no to ja benchmarkujac si¢ na
nich 1 uwazajac ich za gldéwna konkurencje, a jestem przekonany ze tak zarzad
LPP tak To bym tak samo otwierat sklepy, jezeli mam dobry kont, wie Pan, jak



juz cztowiek ma ten koncept, to potem multiplikowa¢ go, to juz jest tylko
technologia finansowo-operacyjna.

Filozofig jest stworzy¢, stworzy¢ by byto tg marke czy ten koncept sklepu, ale
jak juz im to klikneto, no to po prostu jecha¢ dalej, wiec jak to caty czas klika,
no to jest po prostu tylko przeskalowywanie biznesu wigc wydaje mi si¢, ze nie
znam biezacych wynikow [01:01:00] finansowych spotki, ale do tej pory radzili
sobie Panowie 1 Panie pewnie tez tam bardzo dobrze i pewnie dalej sobie beda
radzi¢ czego im zyczyc.

Grzegorz Fratczak: Jesli Pan patrzy na przez te 30 lat budowy marki ten
marketing, bo o tym dzisiaj duzo dyskutujemy, si¢ zmieniato to, jak si¢
wyr6zni¢ na rynku, to jakby Pan teraz mial powiedzie¢, moze zdradzi¢, ze Jak
robi¢ tg marke budowac, zeby si¢ wyr6zni¢? Czy to si¢ troche zmienito? Aby
kto$ miat zaczgc€ 1 zastanawiac sie, jak si¢ wyrdzni¢ ze swojg marka.

Wie pan
Grzegorz Fratczak: co?

Trochg¢ juz odpowiedzialem na to wczesniej, prawda? Ale
jezeli bySmy wzigli teraz rynek mody, to to, co obserwujemy wiasnie, ze
najwiecej takich marek powstaje w rynku internetowym. Czyli na przyktad jest
taki schemat, powiedzmy ze jest jakas$ fajna dziewczyna, jaka$ fajna
influencerka, ktéra dzigki swojej aktywnosci w sieci zdobywa popularnos¢.

I ona ma jaki$§ swoj styl 1 tak dalej. [01:02:00] I wpada na pomyst, jak
zmonetyzowac tg swoja popularnos¢. I na przyktad jeden taki pomyst, o kurcze,
ja sobie zrobi¢ swoj brand. Wezme czlowieka od produkcji ktory mi tam
ogarnie to w roznych fabrykach i tak dalej, ja wiem co szy¢, wiem w jakich
kolorach wiem co moje dziewczyny lubig i tak dale;.

I tak powstato wiele marek internetowych 1 niektére z nich sobie naprawde
radzg bardzo dobrze. I widzi pan, tutaj znowu wracamy do tej kwestii tej
prawdziwosci, bo za tg marka stoi cztlowiek stoi jaka$ fajna dziewczyna czy
facet ktory si¢ podoba duzej ilosci odbiorcéw 1 wtedy stara si¢, okej no to ja to
zmaterializuj¢ w postaci fajnych kolekcji.

Wiec nie mogg tu wymienia¢ takich marek, ktore mi si¢ akurat uwazam ze to
jest fajny sukces, ale kazdy pewnie sobie to do$piewa. No



Grzegorz Fratczak: wlasciwie tak, bo ostatnio styszatem o takim przyktadku
ze w taka marke modowa tez nie bede mowic, ktérg zainwestowal fundusz,
[01:03:00] jakby wiascicielka odeszta 1 ta marka... To byly to kobiety, z jakiej$
sukienki upadta, bo gdzies$ te wartos$ci kluczowe...

Rozmyty si¢ Bardzo wiele

takich przypadkow marek ze jak odszedt ojciec
zatozyciel badz matka zatozycielka, to one si¢ posypaly. Ale s tez przyktady
marek ze jak odszedt zatozyciel founder, to te marki rozkwitty. To jaka jest
roznica wedtug Pana Chodzi o to tak, ze zatozyciel tworzy jakis brand, nadaje
mu osobowos¢, ktory ma te cechy, o ktorych zeSmy rozmawiali.

I ten brand na przyktad moze by¢ tez takim czasami nieoszlifowanym
diamentem. No 1 po prostu przychodzi inwestor 1 on si¢ akurat jest kumaty w
tych tematach 1 on ten diament szlifuje 1 dzigki temu zarabia Na tym razy kilka
po prostu. I to jest taka technika. I ta marka odszlifowany diament, nadany juz,
on juz powstat ten diament, prawda?

I jest. Czasami sam founder potrafi oszlifowac, a czasami nie potrafi
oszlifowac, albo nie potrafi [01:04:00] przeskalowa¢ tego odpowiednio. I ta
marka jak juz si¢ trzyma tej osobowosci, swojej pierwotnej ktora zapewnita jej
sukces, no to potem nawet jak przychodzi inwestor 1 juz nie ma tego zatozyciela
badz zatozycielki marki to to moze funkcjonowac.

Czesto wilasnie jest to, ze inwestor przychodzit nie rozumial tematu
odpowiednio, albo traktowat to tylko cyferkowo. Odchodzity osoby, ktore
tworzyty t¢ marke i1 rozumiaty ten brand 1 nie miat kto tego pociaggna¢. Wigc to
tez jest kwestia czesto tez glhupoty inwestorow. Albo rozumiemy w inwestujemy,
albo nie.

I czgsto dlatego sie pewne rzeczy sypuja nie z winy zatozyciela tylko z winy
inwestora wlasnie.

Grzegorz Fratczak: Trzeba

szanowac to, co si¢ kupuje, méwigc krotko. W zwigzku z
tym trzeba rozumiec to, co si¢ kupito.

Grzegorz Fratczak: Panie Wojciechu, zaczeliSmy nasza przygod¢ ponad dwa
lata temu, gdzie zdecydowaliscie si¢ z nami zrealizowa¢ sklep internetowy,
now3 platforme.



Ja si¢ zastanawiam, co wtedy spowodowalo, ze wybrates§ akurat Convertis do
[01:05:00] realizacji sklepu na PrestaShop?

Na pewno decyzje mi przynajmniej osobiscie utatwito to,
ze$Smy si¢ osobiscie spotkali. Wtedy tatwiej jest mi oceni¢. Druga rzecz jest
taka, niewatpliwie rekomendacja osoby, ktéra Pana jakby przyprowadzita do
nas, czyli wtedy naszego wspdlpracownika czy naszej wspodtpracowniczki, ktora
przekonywala mnie, ze warto z Wami, bo chociaz moze jestescie troszeczke
drozsi, niz to mozna by bylo powiedzie¢ Uzyskac, to, ze dowozicie tematy 1 ze
jestescie perspektywiczni.

To znaczy, ze patrzycie kompleksowo. Czyli to nie jest to, ze chcecie zrobi¢
projekt, zarobi¢ pienigdze 1 potem klienta porzuci¢, tylko, ze chcecie si¢ raczej
staracie si¢ z tego, co ja widziatem, potem pan to potwierdza w naszej
rozmowie, tak zrobi¢ projekt, zeby klient chciat z wami zostac.

Grzegorz Fratczak: Jak to jest po dwoch latach?

Czy to si¢ obietnica zostata [01:06:00] dowieziona, czy tak? Sporo zostato
dowiezione nawet czes¢

rzeczy mozna byto zrobi¢ lepiej po prostu, oczywiscie,
tak, ale na tyle poszto fajnie ze nie tylko juz po tym wspotpracujemy, drugi rok,
ale tez ze ja osobi$cie nie wiem jak pan, raczej nie mam plandw tutaj jakby
jakich$ zmian, chyba, Ze co$ zacznie si¢ zawala¢ no to wtedy tak.

Grzegorz Fratczak: No tak, pan Wojciech lubi tutaj trzymac wszystko tak zeby
szto dobrze. Panie Wojciechu, wigc w wywiadzie z biznesklasg powiedziat pan,
ze po przepieciu platformy sprzedaz wystata o 30%.

Tak oczywiscie do konca nie wiemy czy to jest tylko
efekt platformy, ale zaktadamy Ze w istotnej mierze. I to rzeczywiscie tez,
zescie wspominali, to bylo moje pytanie, jak§my rozmawiali na poczatku, na
jakie wzrosty mozemy liczy¢, bo musieliSmy sobie do biznesplanu to wiozy¢.

Ile wydajemy ile wyjmujemy z tego. I generalnie to, co zeScie mowili si¢
sprawdzito. Tez nie obiecywaliscie gruszek na wyjarzbie 1 [01:07:00] to tez
wydaje mi si¢ jest plus wspotpracy z wami, ze odnosz¢ wrazenie, ze stapamy po
ziemi. A jak stagpamy po ziemi to tatwiej jest nam potem gdzie$ odleciec¢

Grzegorz Fratczak: W sensie pozytywnym oczywiscie.



Mozna odlecie¢ negatywnie. Bo tez pracujemy z Pana zespolem i z tego, co Pan
mowit wezesniej, wypytat Pan doktadnie co oni mys$lg i jak Pan to odbiera. Co
wnosimy w ich zycie, w Wasze zycie, w Wasz biznes? Tak

byla jedna istotna uwaga, ze na przyktad osoba ten
Kijekan, ktory nas obstuguje, to nie jest przekaznik problemu do innych
specjalistéw w Pana firmie, tylko stara si¢ sam rozwigzywac te problemy.

Grzegorz Fratczak: Czyli

on jest takim... Zwroécili mi wlasnie uwage nasi ludzie, ze
to jest istotne 1 ze to jest plus, jezeli chodzi o niektorych innych dostawcow
takich ustug, ze rzeczywiscie ta osoba ktora obstuguje nas... Ona po prostu sama
stara si¢ rzeczy rozwigzac i to powoduje tak, ze po pierwsze [01:08:00] mamy
to szybciej po drugie nie nabijamy godzin a dobrej firmie moim zdaniem tez nie
nalezy na nabijaniu tych godzin bo dobra firma ma tylu kontrahentéw Ze ona 1
tak tych godzin wystarczy ze ona sobie nabije, wigc w tym momencie to jest tez
uczciwe 1 rzetelne, a my zauwazymy to szybciej Wydaje mi si¢, ze w sumie za
mniejsze pienigdze.

Koniec koncow. Wigc ponadto to jest tez to, ze te osoby, ktére nas obstuguja, to
co mowitem w pierwszej czgsci wywiadu rozmowy, Ze starajg si¢ i wydaje mi
sie, ze rozumieja po prostu ten nasz biznes. Ze to nie jest tylko jakie$ tam
kolejne cyferki czy ten, tylko ze jest to poglgbiona wiedza a to bardzo utatwia i
poprawia jako$¢ pracy, mowiac krotko.

Wiec o tym moge powiedzie¢ I to, ze stuchajcie, no wlasnie jest ta praca jakby
to, na co si¢ [01:09:00] umawiamy generalnie si¢ realizuje. No 1 o to przeciez
chodzi. To jest nieproste a z drugiej strony nie do konca takie proste.

Grzegorz Fratczak: No wlasnie. A komu by pan polecit wspolprace z
Convertis Jakby pan miat okresli¢ wszystkim, a moze tylko niektérym?

Ja

moge poleci¢ w takim zakresie jakim poznalem was. I
wiem, ze do takiego wielko$ci e-commerce'u, takiego $redniego jak bym
powiedzial, §redniej wielkosci, to ja moge ze spokojem sumienia poleci¢. Do
poczatkowego e-commerce'u nie mam z nami takiego do§wiadczenia ale w
sumie zeSmy dokonali spory skok wigc moge sobie wyobrazi¢, ze takiego
e-commerce'u, ktéry jest na poczatkowym etapie, tez mogibym powiedzie¢, ok,
to idzcie do nich, zobaczcie, co wam majg za proponowania.



Na pewno rzetelnie wam wykonaja robote, a wszystkim nie nakrecg was na
jakie$ rzeczy, ktoére wam nie sg potrzebne, bo to jest tez kolejna cecha. MySmy,
panie Grzegorzu, [01:10:00] dwa lata si¢ wozili z tym, jaka platforme wybrad. |
generalnie im wigksza agencja tym bardziej proponowata to, co Magento, tak?
Ktory nam po prostu pasuje do nas jak pie¢ do nosa.

No nie tylko z wami rozmawiali$my z kilkoma, ale wyScie tez wyraznie
powiedzieli, stuchajcie, to Magento to nie jest dla was droga. CzyS$cie potraficie,
tak powiem, skustomizowac swoje podejscie, swojg propozycje i to jest klucz
do sukcesu. To jest to, co mOwimy. Staracie si¢ zrozumie¢ biznes zrozumiec
klienta 1 dopasowac narzedzia bo tych narzedzi w swiecie komersowym jest
bardzo duzo i sztuka polega wlasnie na tym, ze wybra¢ odpowiednie narzedzie,
ktore bedzie odpowiednie nie tylko ze wzgledu na funkcjonalnosé, ale rowniez
ze wzgledu na finansowy 1 na ten perspektyw rozwoju.

To sg takie trzy najwazniejsze rzeczy. Na ile spetnia to dzisiaj moje potrzeby, na
ile moze spetniac jutro, na ile moze rozwina¢ w przysztosci 1 czy mi na to stac,

czy ja na tym zarobi¢ pienigdze.

Grzegorz Fratczak: No bo zaczeliSmy najpierw od platformy B2C, zrobilismy
ja, [01:11:00] pdzniej dotozylismy do tego B2B. No tez

jest pozytywna reakcja klientow naszych, ze okej ze ta
jest lepsza, ze...

Wigcej funkcjonalnosci, ze tatwiej sktada¢ zamowienia. No to tez jak tatwiej to
wigce] zamowil mysle.

Grzegorz Fratczak: No wlasnie. Panie Wojciechu, bardzo Panu dzigkuje.
Roéwniez dzigkuje Panie

Grzegorzu, za

Grzegorz Fratczak: ciekawy pytanek. wlasciwie si¢ zastanawiam, czego Panu
zyczy¢ w nadchodzacym roku? SukcesoOw oczywiscie 1 duzo pienigdzy.

Ach, dobrze. I duzo zdrowia tak naprawdg. I zdrowia tez. Bardzo dzigkujg.
Dziekuje 1 do ustyszenia. Dzigkuje.
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