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To jest podcast ,Wiecej niz oszczedzanie pieniedzy” - odcinek 132. Dzisiaj rozmowa
o kulisach mojej logistyki, czyli procesu wysytania ksigzek.

Witam Cie w kolejnym odcinku podcastu ,Wiecej niz oszczedzanie pieniedzy”. Ja nazywam sie
Michat Szafranski i w tej audycji przedstawiam konkretne i sprawdzone sposoby pomnazania

oszczednosci. Opowiadam, jak rozsadnie wydawac pienigdze i jak odwaznie realizowac swoje
pasje i marzenia. Jesli tylko szukasz odrobiny stabilizacji finansowej i emocjonalnej w swoim

zyciu, to ten podcast jest dla Ciebie.

Dzis moim gosciem jest mdj najblizszy wspotpracownik, jednoczesnie wtasciciel firmy, bez
ktérej po prostu bym sobie nie poradzit. Jest nim Krzysztof Bartnik z firmy IMKER Logistyka.
Odpowiada za codzienng obstuge mojego sklepu internetowego, a konkretnie caty proces
przygotowywania ksigzek do wysytki, ich wysytke oraz obstuge klienta. | jesli zastanawiacie
sie, jak duze mam doswiadczania w tym obszarze, to powiem, ze w tej chwili na liczniku pekto
juz ponad 73 tys. sprzedanych egzemplarzy ksigzki Finansowy ninja oraz dodatkowe kilka
tysiecy ksigzki Zaufanie, czyli waluta przysztosci, ktore przeszto przez moj sklep. | ponad 70 tys.
tacznie wystanych paczek do Was.

Dzis opowiem razem z Krzysztofem, jak przygotowac zaplecze do obstugi masowych wysytek
i jakie zadania sktadaj3a sie na ten proces, jak zadbac o to, aby klient czut sie dobrze
zaopiekowany przez sprzedawce dostarczajacego mu ustuge zaméwiong przez internet

i dlaczego moim zdaniem warto w takim zakresie wspétpracowac z wyspecjalizowanymi
firmami, i nie brac sobie tego na gtowe. Bedzie tez troche wspominkowo i troche przyznam
sie do pewnych gaf i btedow, ktore popetnitem. Zapraszam serdecznie do wystuchania naszej
rozmowy.

Michat: Czes¢, Krzysiek!
Krzysiek: Czes¢, Michat!
Michat: Przedstaw sie, prosze, Stuchaczom, powiedz, kim jestes$ i co robisz.

Krzysiek: Witam wszystkich, Krzysiek Bartnik. Od 15 lat dryfuje po oceanie e-commerce’u,
sprzedazy internetowej w tym kraju - od 13 lat na wtasnej dziatalnosci. Ptywatem rozmaitymi
statkami. Ptywatem i lotniskowcem, bo prowadzitem porownywarke cenowa, ptywatem
jakimis niszczycielami, wprowadzatem niektore tradycyjne marki na rynek e-commerce’u.
Ptywatem tez swojg wtasng zagléwka - sklepem internetowym. Jeden sklep sprzedatem,
drugi zawiesitem na czas wykonywania innych rzeczy. Doradzam firmom. A w tym momencie
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kieruje firma logistyczng z dodatkowymi ustugami, ktérych inne logistyki nie maja, czyli
IMKER Logistyka, wiec z matej tédki przeksztatciliSmy sie w krazownik i rosniemy dale;j.

Michat: Jestes osoba, z ktorg bardzo blisko wspoétpracuje. Od samego poczatku, czyli od trzech
lat, wysytacie Finansowego ninja, a od zesztego roku Zaufanie, czyli waluta przysztosci.
Spotkalismy sie po to, aby opowiedziec¢ o tym, jak ten proces wyglada z perspektywy takiej
osoby jak ja, bo z mojej perspektywy Ty jestes$ takim ,black boxem”, do ktdérego wpadaja
zamowienia ze sklepu internetowego, i Wy w jaki$ magiczny sposob powodujecie, ze te paczki
trafiajg do odbiorcow koncowych. Z mojej strony jestescie kims, kto zdejmuje mi z gtowy
catkiem istotny kawatek tego catego procesu sprzedazy i sporo problemdw z tym zwigzanych.

Krzysiek: Najgorzej, gdybysmy przysparzali nowych...

Michat: Nie oszukujmy sie, to tez sie zdarza. Od czasu do czasu pojawiaja sie problemy, ale
wypracowalismy juz proces ich obstugi. O tym tez powiemy, bo wydaje mi sie, ze dla tych
0s0b, ktore dzi$ stojg przed dylematem, jak obstuzy¢ wysytke fizycznych towardw, ktére beda
mieli w swoim sklepie internetowym, to jest powazne wyzwanie. Dla mnie to byt bardzo duzy
problem. Czy pamietasz, kiedy sie spotkalismy?

Krzysiek: To byt lipiec 2014 r., dwa lata przed wydaniem ksigzki Finansowy ninja. Wystatem ci
maila.

Michat: Ale zanim to nastapito, wrzucitem na Facebooka pytanie o to, jakie firmy logistyczne
moi Czytelnicy polecaja do obstugi. Ty przystates tego maila w wyniku postu, ktory pojawit sie
na Facebooku. Pojawito sie kilkanascie sugestii od firm logistycznych, o ktorych ja nigdy nie
styszatem, po gigantow. Odpytatem iles firm, ale Ty zgtosites$ sie do mnie sam. Napisates$
maila opisujac czym sie zajmujesz i w jaki sposob to robisz. O tyle zwrdcites mojg uwage, ze
juz wtedy Cie znatem. Jeszcze przed startem mojego bloga czytatem Ekomercyjnie.pl, czyli
Twaj blog.

Krzysiek: Tak, to byt ,Blog Roku 2010".

Michat: A ja przed startem swojego bloga zastanawiatem sie, czy nie uruchomic sklepu
internetowego z klockami LEGO. Wertowatem wtedy mase artykutow na Twoim blogu.

W pewnym sensie, gdy do mnie napisates, juz Ciebie kojarzytem, wiedziatem, ze sie na tym
znasz. W lipcu do mnie napisates, a w sierpniu sie spotkalismy.

Krzysiek: Tego samego dnia miatem innego klienta, ktory miat ten sam problem co Ty, czyli
tez self-publisher. Wtedy to byt raczkujacy rynek, nie to, co teraz. Tez mu doradzatem.
Polecitem mu te same rozwigzania. On je wdrozyt. Jego ksigzka ma teraz ponad 6 tys.
sprzedanych egzemplarzy. Ale my ostatecznie zdecydowalismy sie na inne rozwigzania, np. na
platforme sprzedazowa.

Michat: Pamietam, ze mielismy fajny sposéb ,docierania sie”. Rozmawialismy w 2014 r.,
potem stwierdzitem, ze ,ten chtopak cos wie”. Co wiecej, sam wydates swoja ksigzke
w self-publishingu.

Strona 2 http.//jakoszczedzacpieniadze.pl



Podcast ,Wiecej niz oszczedzanie pieniedzy” - transkrypt

Krzysiek: Bylismy drudzy, jesli chodzi o rynek self-publishingu w Polsce. To byta ksigzka Sklep
internetowy od A do Z. Juz jej teraz nie ma w sprzedazy, ale na nasze pierwsze spotkanie
dostarczytem ci jeden jej egzemplarz.

Michat: To byto dla mnie fajne, bo pomyslatem: ,To jest gos¢, ktdry na pewno rozumie, jakie
problemy zwigzane sg z tym, aby produkt typu ksigzka dobrze zapakowac i wystac, zeby
doszedt nieuszkodzony”. | dosyc¢ szybko ztapalismy wspodlny jezyk. Wtedy bytem jako tako
zorientowany w temacie platformdo sklepow internetowych. Kazde rozwigzanie, ktére byto na
rynku obejrzatem, przeanalizowatem, zastanawiatem sie, ktore mi pasuje, a ktore nie. Ta
wiedza troche sie zdezaktualizowata, a Ty pomogtes$ mi jg uzupetnic. To Ty wskazate$ mi
Shoplo jako platforme sklepowa.

Krzysiek: Trzeba obserwowac rynek caty czas. To, co byto fajne trzy lata temu, teraz moze juz
takie nie by¢. A to, co jest fajne teraz, nie wiadomo, w ktorg strone pdjdzie.

Michat: Przez pierwsze dwa lata sprzedazy Finansowego ninja korzystatem z Shoplo jako
platformy sklepowej, ale w zesztym roku migrowatem do Waszego rozwigzania, ktére nazywa
sie SalesCRM.

Krzysiek: Napisates mi, ze od czasu, gdy sie poznalismy, wymienilismy 8000 maili. My
jestesmy z takiej epoki, w ktorej sg szybkie komunikatory typu Gadu-Gadu, I1CQ, ale raczej
wolimy maila.

Michat: W komunikacji biznesowej wole maila z prostego powodu - w mailu powstaje
historia i ona jest u mnie w skrzynce.

Krzysiek: W dodatku nie musisz odpowiadac tu i teraz. Masz czas na zastanowienie sie. Ja tez
jestem mocno mailowy. Gdy kto$ do mnie dzwoni, to ani nie podejmuje zadnej kluczowej
decyzji, ani nie staram sie wymusic¢ czegokolwiek, bo moge to robi¢ mailowo.

Michat: Nie ma co ukrywac, ze w duzej mierze to, co zaimplementowates w SalesCRM-ie, czyli
w Twoim systemie sprzedazowym, tez byto inspirowane uwagami ode mnie. Jest tam sporo
komunikacji, w ktérej wymieniamy sie pomystami i sposobami ich realizacji.

W naszej wspotpracy datem sobie okres ,rozbiegowki”. Ujawnie teraz historie, ktorg niektorzy
znaja, ale moze to byc¢ dobrg podpowiedzig dla tych, ktérzy planuja skorzystac z jakiego$
rozwigzania. Pamietam, ze zanim zaczatem wysytac za Waszym posrednictwem paczki, to
przyprowadzitem Wam dwdch klientdéw testowych.

Krzysiek: Niedawno na spotkaniu swigtecznym pytatem moich pracownikow, kto byt naszym
pierwszym klientem. Wiedziaty o tym tylko te osoby, ktére byty na samiutkim poczatku,
a reszta myslata, ze ty.
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Michat: Pierwsza osoba, ktérg Wam przyprowadzitem, byt Ronald Szczepankiewicz. To byto
w 2014 r. On wydawat wtedy ksiazke Tajna brori kredytobiorcy. Drugim klientem, ktérego
przeprowadzitem, byt Tomek Tomczyk, znany jako Jason Hunt.

Krzysiek: To byto dobre przetarcie przed Finansowym ninja. Sprzedaz u Ronalda ogarnelismy
bez problemdw - to byto w grudniu 2014 r. U Tomka byt duzy skok, ze nagle trzeba byto
przeskalowac sie z kilkuset paczek wysytanych dziennie na kilka tysiecy. To byt czas
wariackich papierow. Wysytki Tomka byty w styczniu 2015 r. Liczba zamowien byta ogromna.
tatwo jest wysytac po 10 paczek dziennie, ale wystac jednego dnia 10, a drugiego 1500, to
juz jest trudniejsze. Potrzeba wtedy wiecej rgk do pracy i catego systemu zwigzanego

z dostawami, pocztg, generowaniem etykiet itp.

Michat: Ja w zasadzie wszedtem na gotowe. Ronald i Tomek wiedzieli, ze planuje z toba
wspotpracowac. Bardzo sie ciesze, ze test w przypadku Tomka wystapit, bo dzieki temu
nauczyliscie sie, jak wysytac duza liczbe paczek jednego dnia. Z kolei przy sprzedazy
Finansowego ninja uczylismy sie nowych rzeczy, bo tam pojawity sie zupetnie inne wyzwania.

Krzysiek: Po czterech latach wcigz zdarzaja sie sytuacje, w ktérych ucze sie nowych rzeczy.
Wiele sytuacji przetrenowalismy, ksiege procedur mamy juz duza. Ale dalej moze przytrafic
sie co$ nowego, czego nikt nie przewidziat, i to zaréwno z naszej strony, jak i ze strony
klientow. Bo trzeba pamietac, ze aby moja firma rosta i miata powodzenie, to musi by¢ sukces
tez u moich klientow. Klient buduje zamek, ja postawie obok tego zamku domek. Im wiecej
zamkow dookota mnie, tym czuje sie bezpiecznie;j.

Michat: Po mnie tez pojawito sie duzo fajnych klientéw. Chyba najwiekszym dotychczas byto
wydawnictwo Altenberg Radka Kotarskiego. Mozna powiedziec, ze przy Finansowym ninja
udato nam sie wspélnie przetrzec te szlaki. Ty przygotowates taka infrastrukture, ktéra byta
w stanie udzwignac jeszcze wiece;j.

Krzysiek: A trzeba dodac, ze zaczynalismy w garazu. Mielismy biuro, kilka pomieszczen, ale
nie byliSmy w stanie az tyle obstuzy¢. W tym garazu byty rowery dzieci, samochod. Na srodku
stata lodowka. Okoto 12 godzin dziennie roboty byto przy premierze twojej ksigzki. Nie byto
tak rézowo, jak sie dzi$ o tym opowiada.

Michat: W notatkach do tego odcinka dorzuce zdjecia tego pierwszego miejsca, w ktorym
podpisywatem ksigzki — chyba bytem w tym pionierem.

Krzysiek: Od tego czasu zawsze powtarzam: ,nie rébcie tego!”, bo naktad pracy jest duzy. Sam
mozesz potwierdzi¢, ze to jednak ciezka fizyczna praca.

Michat: Wtedy byto do podpisania 10 tys. egzemplarzy ksigzki. Podpisywatem je przez trzy
dni. Bytem wtedy bardzo wyrywany. Dostawa ksigzek, ktora wtedy przyjechata do mojego
magazynu, byta w duzej czesci zepsuta. Do tej pory tego nie ujawniatem. Pojawi sie to w case
study na blogu, w ktorym opisze kulisy samego druku. Drukarnia skopata swoja prace. Nie byli
technologicznie przygotowani do druku oktadki, w zwigzku z tym cze$¢ egzemplarzy zostata
uszkodzona. Musiatem odestac do drukarni ok. 20% naktadu, czyli 2000 egzemplarzy.
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Krzysiek: To byt koniec przedsprzedazy i jednoczesnie powinnismy wysta¢ egzemplarze do
ludzi...

Michat: Ja miatem wtedy zamdwionych 12 tys. egzemplarzy ksigzki, a jednoczesnie

w magazynie byto tylko 8000, a tego dnia powinienem wystac wszystko. To, ze to byto duze
wyzwanie, to mato powiedziane. Mysle, ze to jest temat na oddzielny materiat, pokazujacy, jak
bardzo trzeba byc ostroznym w relacji z kontrahentami, ktérzy niekoniecznie mogga dziatac do
konca uczciwie.

Krzysiek: Mnie to nauczyto tego, ze trzeba byto elastycznie podejs¢ do tematu. To nie byto:
,zapakuj paczke i wyslij”, tylko: podpisz paczke, ocen jej jakosc¢, zdecyduj, czy wysytasz, czy
nie. W miedzyczasie odeslij to, co jest btedne, do drukarni, ktéra musi te egzemplarze
wymienic. A co z podpisami? To byta dobra szkota. Z 0sob, ktore byty wtedy z nami, jedna juz
nie pracuje, reszta jest dalej. Ci, co przetrwali w mojej firmie, to liderzy.

Michat: Ile 0s6b w ogdle zatrudniasz?

Krzysiek: W tym momencie jest 29 etatdw, a ogdlnie przy wszystkich projektach, ktore
prowadze, jest 35 oséb. Mamy miedzy 2 a 5 mln zt przychodu rocznego.

Michat: Jak duza jest skala wzrostu? Bo zaczynaliscie w garazu...

Krzysiek: Ale kawatek dalej przygotowywalismy juz hale, ktdéra byta szykowana pod dalszy
wzrost. Tam sie mieliSmy przenie$¢. Kolejna hala doszta wtedy, gdy pojawit sie Radek
Kotarski z wydawnictwem. Potem doszta jeszcze jedna. Czyli w sumie juz ponad 1500 metréw
kwadratowych. Gdybym miat to poréwnac do czegos, to mozna powiedziec, ze jestesmy
skrzydtem duzego centrum logistycznego Amazonu, mysle, ze tym najbardziej wydajnym.

Michat: Co sktada sie na proces obstugi takich zamdwien i wysytek dla klientow?

Krzysiek: Zaczatbym od tego, jak to wyglada ze strony klienta. Dla klienta to jest strona, na
ktérej dodaje on produkt do koszyka. Podaje swoje dane, ptaci lub wybiera opcje ptatnosci za
pobraniem. | otrzymuje produkt, ktdry zamowit. Jesli ptaci przy odbiorze, to zaznacza tylko, ze
zaptaci, gdy kurier pojawi sie pod jego drzwiami.

Natomiast sprzedawca internetowy widzi, ze klienci chodzg po stronie, ze tylko 1-2% z nich
decyduje sie na zakup. Gdy zamowienie wpadto, musi znalez¢ odpowiednie produkty do
skompletowania i je wystac. | jak juz wysyta, to czuje, ze zrobit swoja robote. A bardzo mato
firm pilnuje tego do konca. Czyli zakonczenie pracy to moment, w ktérym paczka jest

u klienta i klient nie zgtasza zadnych problemow, czy to z doreczeniem, czy z tym, w jakim
stanie produkt do niego dotart.

W tej sciezce moze zdarzyc sie bardzo duzo rzeczy. Kto$ moze podac zty adres, btedne dane
do faktury, chcie¢ zmienic¢ cokolwiek w czasie zakupu. Nie doczytac, ze to jest przedsprzedaz,
nie wiedziec¢, kiedy ten produkt dotrze i w zwigzku z tym podac inny adres, bo danego dnia

Strona 5 http.//jakoszczedzacpieniadze.pl



Podcast ,Wiecej niz oszczedzanie pieniedzy” - transkrypt

bedzie gdzie indziej. Ta faktura moze sie nie wystawic, bo nie zawsze wystawi sie
automatycznie. S tez problemy ze strony kuriera. S3 rejony, w ktdrych niektorzy kurierzy nie
dziataja tak, jak powinni. | droga, ktorg ta paczka przemierza przez centra, sortownie, jest
taka, ze jezeli produkt nie jest dobrze zabezpieczony, to moze nie dojs¢ w jednym kawatku.
Wtedy dochodzi do reklamacji lub zwrotu. W przypadku ksigzek zwrotow jest mato. Czytatem,
ze firmy odziezowe muszg byc przygotowane nawet do 50% zwrotow.

Michat: Przy sprzedazy wysytkowej zwroty s3 rzecza wrecz normalng. One przystuguj3
klientowi.

Krzysiek: Sklepy robig juz z tego swoj wyznacznik. Klient ma tyle i tyle dni na oddanie
produktu. Planujac taki biznes, musisz nastawic sie na to, ze te zwroty beda, reklamacje tez
sie zdarza. Wiec musisz by¢ na to przygotowany i policzyc to wczesniej.

Michat: Jakie rodzaje produktow wysytacie dzisiaj do Waszych klientow?

Krzysiek: Zaczynalismy od ksigzek, ktére s3 nasza gtdwna domeng. Mamy tez kosmetyki,
ubrania, planery biznesowe, kubki, koszulki. Nie chcemy mie¢ zywnosci, bo jednak
przechowywanie tego wymaga wiekszych naktaddw pracy, superwarunkdw, sanepidu itp. Nie
mamy tez karmy dla zwierzat. Wyzwaniem byto dla nas przestawienie sie z wysytki ksigzek
np. na ksigzke plus kubek. Nie zapakujesz tego juz w ten sam sposob. Wiedzac, jaka droge
przechodzi paczka, nie zastosujesz tego samego opakowania, bo wiesz, ze po drodze moze sie
cos$ wydarzyc. | zalezy, jaki kubek, bo metalowy mozna wystac stabiej zabezpieczony, ale
ceramiczny - juz nie. Wspotpracowatem z jednym bardzo fajnym sklepem, ktéry w jednym
zamowieniu miat kamien do pizzy i szklanki. | jak to teraz zapakowag, ile tej folii bgbelkowej
wtozy¢, jaki karton zastosowac?

Michat: Czyli po drodze pojawia sie wiele problematycznych detali. Kto w tym procesie ma
kluczowa role do odegrania? Czy to klienci narzucajg Wam standardy w zakresie pakowania
produktu, czy to raczej Wy ttumaczycie klientom, co to znaczy dobre zabezpieczenie
przesytki?

Krzysiek: Nasi klienci zdaj3 sie na nasze doswiadczenie. Zaufanie jest obustronne - gdy do
nas przychodza, to zaktadaja, ze wiemy, co robimy. Opakowania dobieramy w zaleznosci od
potrzeb. Na ogdt wybieramy najtansze, najstabsze opakowanie, natomiast gdy co$ jest nie tak
z przesytka, to udoskonalamy je. Mamy zaprzyjaznionego producenta kartonow

i wypracowalismy takie wzorce opakowan, ze wszystko dochodzi w jednym kawatku, nic sie
w sortowni nie psuje, 99,9% paczek dociera bezpiecznie.

Michat: Jak wygladajg Wasze koszty? Jak podchodzicie do wyceny swoich ustug?

Krzysiek: Podchodzimy do nich bardzo elastycznie. Z Tobg pracujemy w takim modelu, ze
ptacisz jedna, z gory ustalona stawke za paczke.

Michat: Dla mnie to byto absolutnie kluczowe. Chciatem wiedziec, ze jest zryczattowana
optata, by¢ moze nie najwyzsza, nie najnizsza, tylko taka, ktora powoduje, ze koszt jest dla
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mnie przewidywalny, abym wiedziat, ile bedzie mnie kosztowato wystanie 10, 100, 1000 czy
10 tys. paczek.

Krzysiek: Stosujemy tu trzy podejscia. W ryczatcie, ktory masz, to jest koszt sposobu
doreczenia przesytki (w twoim przypadku Kurier48 od Poczty Polskiej), opakowanie, ustuga
zawiniecia tego wszystkiego, wygenerowanie etykiety przewozowej, nadanie tego na poczcie.
| paczka dochodzi. Obstugujemy tez maile, jesli ktokolwiek zgtosi sie z jakimkolwiek
problemem. To jest pierwsze podejscie.

Drugie podejscie jest takie, ze im wiecej jest firm na rynku, tym fajniej bytoby co$ poréwnac.
Jedna stawka, tak jak u ciebie, jest ciezka do poréwnania z innymi firmami, bo ich cenniki
wygladaja inaczej niz jedna stawka. My chcemy, aby klient miat petne rozeznanie w tym, co
robimy. U niektérych klientédw mowimy wprost, ze to sg optaty za wysytke, to jest nasze
wynagrodzenie za ustuge pakowania i kartonik. Lgcznie wychodzi tyle i tyle trzeba zaptacic.

Trzecie podejscie jest takie, ktore zaadaptowalismy z rynku programistycznego,
technologicznego, czyli rozliczenie za czas i za materiaty. To jest najtrudniejsze w relacjach,
bardzo ciezko jest co$ takiego sprzedac, wyttumaczyc, o co chodzi. Chociaz jesli chodzi

o rynek programistyczny, ludzie nauczyli sie, ze jest stawka godzinowa, ptaca za godzine,
jezeli sg zuzyte jakie$ materiaty, tez ptaca za nie. My to adaptujemy do rynku logistycznego
i jest ustalona stawka godzinowa za roboczogodziny, za materiaty i za wysytke kurierska. To
wszystko daje sktadowa. To trafia do sklepow, gdzie kompletowanie nie wyglada jak u ciebie,
ze jest zdjecie ksigzki z regatu i zapakowanie, tylko kompletacja przesytki jest duzo bardziej
ztozona. Paczka zawiera przyktadowo 200 produktéw. Trzeba je przeliczy¢, sprawdzic, czy s3
takie produkty, jak trzeba, czy wszystko jest w porzadku, czy s3 odpowiednie daty waznosci
produktdw.

Michat: Jak klienci podchodza do tego ostatniego podejscia? Spodziewam sie, ze trudno im
oszacowac, jakie beda koszty.

Krzysiek: Pytanie, ktére pojawia sie najczesciej, to: ,Ale ja nie wiem, ile zaptace”. A ja na to:
LAle zamowienie zamdwieniu nie jest rowne”. Inaczej pakuje sie jedng palete, gdzie masz
tysigc takich samych ksigzek, a inaczej - tysigc roznych ksigzek. Jezeli bym dat jeden cennik
na te dwie sytuacje, to na jednej palecie zarabiam tyle, ile powinienem, a na drugiej
doptacam i kto$ te prace musi wykonac. Bardzo ciezko sie to sprzedaje, bo wszyscy klienci,
ktérzy dziataja z nami w tym modelu, sami robili wczesniej logistyke. Czyli oni zauwazyli, ze
nie chca robic logistyki. Oni chca robic¢ firme kosmetyczna, wydawnicza, sprzedajaca kubki,
a nie chca robic firmy logistycznej. Bo to jest wtasnie to, z czego ja wyszedtem, kiedy
wymyslatem to, czym chce sie zajmowac. Ze s3 rzeczy powtarzalne, ktdre wystepuija

w kazdym sklepie internetowym, czyli pakowanie, wysytanie czy obstuga klienta zwigzana

z zamowieniami. Ale to, jaka masz koncepcje marketingowa, produkt, to juz nie jest takie
tatwe, nie wystepuje juz u kazdego, nie dziata tak samo.

Michat: Ile klient zaptaci za Waszg obstuge? Jakiego rzedu kwoty wystepuja w pierwszym
modelu?
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Krzysiek: Kwota zalezy od liczby wystanych paczek w skali miesigca. Im wiecej wysytasz, tym
mniej ptacisz jednostkowo za paczke - taki jest model. Widetki s3 tu rozmaite w zaleznosci
od tego, kto ile wysyta. Ty wysytasz kilka tysiecy paczek miesiecznie i masz cene w okolicach
12 zk netto, liczac wszystko (juz z kosztem ustugi kurierskiej). Maksymalna stawka przy kilku
zamodwieniach miesiecznie to 17 zt netto. Ta optata moze wydawac sie wysoka, ale to optata
za to, ze jestesmy gotowi do wystania, ze ktos wejdzie do tego sklepu, sprawdzi, czy cos jest
do wystania. Jezeli jest, to zrealizuje zamowienie a my je obstuzymy.

Michat: Fajne jest to, ze w tej optacie zawieracie totalnie wszystko. Podkresle, ze mam w tym
jeszcze obstuge skrzynki mailowej, ktéra nazywa sie sklep@jakoszczeczacpieniadze.pl.

Krzysiek: Teraz wydzieliliSmy te ustuge z uwagi na to, ze czes¢ klientdéw robi to po swojemu

i nie chce tego za wszelka cene oddac. Ja to podejscie bardzo dobrze rozumiem. U nas
pojawita sie tam optata ryczattowa - 299 zt netto wyjsciowo za obstuge mailowa. Co
ciekawe, mamy klientdw, ktorzy nie maja u nas logistyki, za to majg obstuge mailowa. Taka
typowa firma logistyczna musi wiedziec, co ma do spakowania, pakuje i wysyta. My chcielismy
po6jsc o krok dalej, wiec dowiedzielismy sie, jakie s3 najczestsze pytania w sklepie
internetowym. Okazato sie, ze s3 to pytania zwigzane z zamowieniami. Dla mnie logistyka

i obstuga klienta to sg rzeczy nierozerwalnie ze sobg zwigzane. S3 klienci, ktdrzy potrafig
oddac ten proces, bo wysytka jest prosta, a s3 tacy, ktorzy wiedza, ze my najszybciej
zareagujemy. Nawet zbierajac informacje do tego wywiadu, obliczytem, ze na 21%
wiadomosci odpowiadamy w ciggu 15 minut, a na reszte — w ciggu 24 godzin. Wiec brawa dla
catej ekipy. Te statystyki pokazuja, ze jest naprawde niezle.

Michat: Ta wasza cecha jest dosc¢ unikalna. Gdy dokonywatem analizy rynku firm
logistycznych, mato kto chciat wzigc sobie na gtowe odpowiadanie na wszystkie problemy,
ktére zgtaszaja klienci. A nawet jesli te firmy byty na to przygotowane, to w zasadzie
wyceniaty kazdy incydent niemalze oddzielnie. Nie byto statej zryczattowanej optaty za
obstuge skrzynki mailowej, tylko byto to bardzo mocno uzaleznione od liczby incydentow.
A to jest cos takiego, co jest dla mnie nieprzewidywalne. Przychodza mi od razu na mysl
obawy typu: a co jak bedzie przychodzit spam?

Krzysiek: Za kasowanie spamu tez wezma pienigdze.

Michat: Zgtoszenie zgtoszeniu nieréwne, wiadomo, ze niektére zajmujg mniej czasu, niektore
wiecej, ale z drugiej strony ja jako przedsiebiorca, osoba, ktéra chce rozwija¢ swoj biznes

i myslec¢ o swoim biznesie, nie chce zastanawiac sie nad tym, czy wszystkie zgtoszenia od
klientow s3 dobrze obstuzone. Istotne jest tez to, ze korzystacie z systemu ticketowego -
Help Scout. Macie to zaimplementowane. Posiadajac konto w tym systemie, tez widze, na ile
sprawnie odpowiadacie na zgtoszenia. Co wiecej, niektore zgtoszenia, ktore sg poza Waszymi
kompetencjami albo np. kto$ napisat maila do mnie na adres skrzynki sklepowej, sa
przydzielone po prostu do mnie. Dla mnie wygodne jest tez to, ze jestem w stanie obstugiwac
te zgtoszenia.

Krzysiek: Raz na tydzien mozesz sobie usigsc i zrobi¢ podglad, jakie sprawy najczesciej
wpadaty, czego dotyczyty i wtedy mie¢ pewnosc, czy jest odpowiedziane tak jak trzeba.
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Michat: Jezeli kto$ chce przekazac obstuge skrzynki sklepowej do firmy zewnetrznej, to
kolosalne znaczenie ma to, aby wypracowac procedury postepowania z tymi mailami. Bo to
jest specyficzne dla kazdej firmy. Ja mam zestaw swoich wytycznych i bardzo podoba mi sie
to, ze wy je respektujecie. Mamy wrecz przygotowane w tej ustudze Help Scout gotowe
szablony odpowiedzi na najbardziej typowe przypadki. One s3 napisane przeze mnie, po
mojemu, wiec ja wiem, ze te osoby, ktore piszg do mnie, nie bedg miaty takiego dysonansu
poznawczego. Bo w zasadzie ta komunikacja jest prowadzona w taki sposéb, aby byta ona
maksymalnie zblizona do sposobu, w jaki ja sie komunikuje. Czyli akurat w moim przypadku
zawsze per ,Ty” do klienta. Jezeli klient pisze do mnie per ,pan”, to ttumaczymy mu, by pisat
per ,ty”.

Krzysiek: U ciebie jesteSmy sklepowymi ninja. Bywamy tez pszczotkami, Iwonkami itp. Kazdy ma
do tego indywidualne podejscie. W standardowych sytuacjach mamy gotowe scenariusze
dotyczace tego, jak postepowac w przypadku zwrotu, reklamacji. Gdy wdrazamy biuro obstugi
klienta, catg obstuge, to klient ma wybdr scenariusza. Sugerujemy, aby by¢ sympatycznym, ale
bez przesady, czyli takie podejscie, w ktdrym jesli np. ktos pomylit sie w adresie i paczka do
nas wrocita, to raz mu wyslemy, ale jesli drugi raz kto$ nie odbierze, to za kolejng wysytke
musi zaptaci¢, aby dostac towar.

Michat: Czy uwazasz, ze klient ma zawsze racje?
Krzysiek: Mysle, ze tak mdéwig osoby, ktdre nigdy nie pracowaty w biurze obstugi klienta.

Michat: Ja uwazam, ze to jest totalnie pusty slogan. To nie jest tak, ze klient ma zawsze racje.
Niestety dla klientow.

Krzysiek: Wielu moim biznesowym klientom doradzam rozne rzeczy. Nie jest tak, ze
zamykamy sie na biuro obstugi klienta, na pakowanie, wysytanie paczki, tylko sugerujemy, co
moze zrobic, aby zwiekszy¢ sprzedaz. Ty czasami dostajesz od nas rozne sugestie - czy z nich
skorzystasz, czy nie, to juz inna sprawa. Ale czy klient ma zawsze racje? Bywa rozmaicie.

Michat: Czy styszysz to od klientéw, ze klient ma zawsze racje?

Krzysiek: My umiemy przyznac sie do btedu. Gdy do biura obstugi klienta dochodzg nowe
osoby, to sg szkolone. To nie jest tak, ze osoba z biura obstugi klienta jest w stanie
odpowiedzie¢ na wszystkie pytania, przypadki, bo dochodza przepisy prawne. Osoba z biura
obstugi klienta musi orientowac sie w wystawianiu faktur, aby nie zrobic tu btedu. Btedy sie
zdarzaja, najwazniejsze, by wyciggnac wnioski i nie powtarza¢ dwa razy tego samego btedu.

Michat: Caty czas pojawiaja sie nowe sytuacje, nawet mnie to zaskakuje, a od lat sprzedaje
ten sam produkt.

Krzysiek: Ale wymyslasz cos nowego, np. promocja 2 za 1, ktdra jest nowa i nie kazdy byt na
nig przygotowany.
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Michat: Wrdce jeszcze do tych cen. Gdy zbieratem oferty z rynku i analizowatem cenniki
roznych firm, to w niektdrych z nich zaskakiwaty mnie takie absurdalne pozycje. Jedna z firm
chciata obcigzy¢ mnie optatami z tytutu tego, ze dokonuje jakichs przesuniec
wewnatrzmagazynowych.

Krzysiek: Czyli paleta lezy na jednym regale i zdarza sie tak, ze muszg przestawic jg na inny
regat i za to tez byta optata. To jest tak, ze kazda firma robi swoj cennik w zaleznosci od tego,
czym sie zajmuje i jaki jest model, ktory wypracowuje. U nas jest tak, ze w zasadzie nie ma
optat za przyjecie towaru, jezeli towar nie jest zbyt skomplikowany do przyjecia. Jezeli
wymaga doktadnego przeliczenia, to juz jakas optata sie pojawi. Jezeli to jest paleta
jednorodna przeliczona przez drukarnig, to tez. Liczymy oczywiscie rzedy, czy to sie zgadza,
ale nie bierzemy za to optaty. Ja bym osobiscie zwrdcit uwage na to, aby miec pewnos¢, ze ta
cena sie nie zmienia i zeby wiedzie¢, za co jestesmy liczeni na kazdym etapie catego procesu.
My tez obserwujemy cenniki naszej konkurencji i wiemy, jak to wyglada. Dostajemy cennik

i nie potrafimy na podstawie niego powiedziec, ile zaptacimy za wysytke np. 100 paczek.
Dopiero jak wrzucimy w Excela te dane, to zobaczymy, jaki bedzie usredniony koszt wysykki.
Nie chce méwic zle. Mamy kilku klientdw, ktérzy przyszli do nas, poniewaz inna firma
logistyczna mowita, ze to bedzie kosztowac okreslong kwote, a gdy przyszto do ptacenia, byto
4 zt na paczce wiecej. To nie wydaje sie duzo, a jak przeliczymy to na tysigc zamodwien, to robi
sie z tego duza rdznica.

Michat: Opowiem o kilku przypadkach, z ktérymi ja sie zetkngtem. Byto tak, ze byty bardzo
wysokie koszty obstugi zwrotow. Koszt wysytki jest konkretny, ale w przypadku zwrotow byta
taka procedura, ze ptacito sie nie tylko za transport zwrotny, ale byty oddzielne koszty
rozpakowania paczki, roztozenia tych produktow ponownie na pétce, wystawienia korekty -
wszystko to byty oddzielne koszty. To s3 rzeczy, ktore powoduja, ze w przypadku duzej liczby
zwrotow ja w zasadzie ptace kilka razy tyle, co za wysytke.

Krzysiek: Nie wspominajac o tym, ile dostates pieniedzy za produkt.
Michat: | klientowi musze zwrocic¢ petng kwote tacznie z kosztem wysytki.
Krzysiek: Tak, z kosztem wysytki, ktorg on zaptacit na samym poczatku.

Michat: Tu diabet tkwi w szczegotach i niestety trzeba doktadnie przeszukiwac cenniki

i upewniac sie, ze dostajemy konkretng ustuge w konkretnej cenie. Ale druga rzecz, ktéra jest
bardziej istotna, to to, ze czesto sprzedawcy firm tego typu obiecuj3g gruszki na wierzbie,

a pozniej okazuje sie, ze jakosc tych ustug jest, ogdlnie rzecz biorac, nizsza niz to, na co sie
umawialismy. | to jest potencjalnie najwieksze zagrozenie. Wiec to, co wszystkim
rekomenduje, to zawsze domagac sie kontaktow do klientow tej firmy logistycznej, dzwonic
do tych ludzi i pytac, jak ta sytuacja naprawde wyglada, co byto zaskakujgcego we
wspotpracy.

Krzysiek: Dodatbym, ze nawet jak wspotpracujemy, to dopytac sie przed wykonaniem, ile to
bedzie kosztowato.
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Michat: Przyktad naszej wspotpracy tez pokazuje, ze takich niestandardowych rzeczy troche
sie pojawito. Od poczatku byto wiadomo, ze bede podpisywat ksigzki. Pdzniej przeszlismy

z modelu ,jedna ksigzka” na model ,pakiety kilku ksigzek”, co zmienia parametry dosyc¢
istotnie, bo sama zmiana opakowania na wigksze...

Krzysiek: ...plus czas poswiecony na pakowanie i nagle okazuje sie, ze moglismy wystac
4000 paczek jednego dnia, ale juz w przypadku zestawow nie wyslemy, bo czas na to nie
pozwoli.

Michat: Powiedzmy jeszcze na temat sprawnosci dziatania, wysytania. Czy Poczta Polska od
Was odbiera te paczki? Jak to wyglada?

Krzysiek: Nagrates takie krétkie wideo, jak szybko pakujemy paczke, gdy trwata pierwsza
wysytka.

Michat: 23 sekundy.

Krzysiek: Nawet na jakiejs konferencji sie pojawito: ,23 sekundy. A ty jak szybko pakujesz
paczke?”. Ta osoba, ktora wtedy pakowata, powiedziata: ,Jak ja badziewnie pakowatam. Teraz
zrobitabym to szybciej i lepiej”. Wiec w e-commersie tez jest to magiczne stowo ,to zalezy”,
bo to zawsze zalezy od tego, co jest do spakowania. W tym momencie jest tak, ze dziennie
paczek wysytamy od tysigca w gore. To juz cos innego niz dwa, trzy lata temu. Poczta
przyjezdza do nas, od kilku do kilkunastu palet dziennie od nas wychodzi. To nie jest tak, ze
mam jednego przewoznika, wszystko idzie na poczte, mamy tez firmy kurierskie, paczkomaty,
paczke w ruchu. Im wiecej takich rzeczy dodajemy, tym lepiej z perspektywy klienta, ktéry ma
wybér, czy chce do paczkomatu, czy do domu, czy odbierze po drodze. Inaczej przyjezdza
jeden kurier, inaczej drugi. Inaczej nadaje sie paczki takie, a inaczej takie. Dochodzi jeszcze
integracja systemowa, ze nie tylko jest jedno klikniecie i wszystko dziata, tylko pojawiaja sie
rozne rzeczy.

Michat: Jak czesto kurierzy odbierajg paczki?

Krzysiek: Raz dziennie. Mamy tez sklepy z dostawa just in time, czyli dzi$ pojawia sie towar
0 godzinie 10, a o 15 transportem powrotnym wychodzi juz spakowany do klienta.

Michat: Czyli s3 tacy klienci, ktorzy...

Krzysiek: ...zamawiajg pod zamowienia. Czyli nie musisz miec¢ 10 tys. Finansowego ninja

W magazynie, mozesz zamawiac po jednej sztuce czy po 20 codziennie i my to tez jestesSmy
w stanie obstuzyc¢ i wystac.

Michat: O ktorej godzinie kurier Poczty Polskiej odbiera paczki u was?

Krzysiek: W tym momencie jest tak, ze miedzy 15 a 16. Gdy konczymy prace, to jest

najwiekszy rzut. W sezonie swigtecznym, czyli w ostatni kwartat roku, to sg juz pdzniejsze
godziny.
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Michat: To do ktorej trzeba ztozy¢ zamowienie na Finansowego ninja, zebyscie wystali tego
samego dnia?

Krzysiek: Gdybysmy podpisywali umowe, to powiedziatbym ci, ze do 11. W praktyce o 13-14
robimy ostatni rzut, gdy paczki jeszcze wychodza. Ta 11 jest bezpieczng godzing pod katem
tego czwartego kwartatu.

Michat: Jak szybko w praktyce paczki dochodzg do klientow?

Krzysiek: W zaleznosci od ustugi, ktorg wybrates, to wiekszosc to 24 godziny. Paczka w Ruchu
sitg rzeczy dociera wolniej, bo 2-3 dni robocze od momentu nadania. Kurierzy deklarujg jeden
dzien, w praktyce bywa réznie. Jak s3 dwa dni, to tez nie zawsze mozna ztozy¢ reklamacje.
Jezeli chodzi o Poczte Polska, to tez w zaleznosci od rodzaju wybranej ustugi. W przypadku
ustugi Kurier48 to 70% paczek przychodzi na drugi dzien po nadaniu, a reszta na trzeci. Gdy
mieszkatem jeszcze w Warszawie i nadawatem paczki z Warszawy, zajmowatem urzad
pocztowy na godzine, nadajac 20 przesytek z samego rana. Takie byty pionierskie czasy
handlu wysytkowego w tym kraju.

Michat: Pamietam, ze w kontekscie Shoplo mielismy taka trudnosc, ze gdy zdarzaty sie dni
petne wysytek, czyli organizowatem jakas promocje lub ruszyta przedsprzedaz i wysytalismy
ksigzki zamowione w przedsprzedazy, strasznie klates pod nosem, ze blokuje sie system do
generowania etykiet.

Krzysiek: Ogolnie problem polegat na tym, ze masz te dane, ale musisz je w jaki$ sposob
przekazac firmie kurierskiej, zeby wiedziata, co z tymi danymi zrobic, gdzie paczki maja
dotrzec. To byty czasy, gdy z jednej strony system Poczty Polskiej byt na tyle niewydolny, ze
nie dawat rady, a z drugiej strony jest troszke tak, ze wszystko jest fajnie w momencie
sktadania zamowienia po stronie klienta, ale jesli chodzi o zaplecze i to, co ty tam musisz
zrobi¢, czego klient w ogdle nie widzi, to bywa rozmaicie. | zdecydowanie model, ktory byt
tam wdrozony, nie byt przewidziany na to, aby wysytac¢ duze partie towaru bardzo szybko,

a tylko kilka, kilkadziesigt zamowien dziennie.

Michat: | reczne przeklikiwanie kazdego zaméwienia...

Krzysiek: My pracujemy na wszystkich platformach sklepowych w Polsce, bo to jest tak, ze
majac wiedze, jaka mam z bloga Ekomercyjnie.pl, zaadaptowalismy taki model, ze niezaleznie
od tego, jaka masz platforme, jesteSmy w stanie na niej wysta¢. Czasem to wymaga kupienia
jakiej$ wtyczki, np. do WordPressa, do WooCommerce’a, czasem to kwestia dodania
odpowiedniej integracji wewnatrz, tak jak w Shoplo. Umiemy sie do tego dopasowac.
Widzimy, ze nadawanie produktow na jednej platformie to dwa klikniecia stu produktow.

A zeby to zrobi¢ na innej platformie, to nalezy wykona¢ 250 kliknie¢, wiec zajmuje to
znacznie wiecej czasu. To ttumaczy, dlaczego nie jesteSmy w stanie wystac tylu twoich paczek
tak szybko. To nie jest tak, ze nie mamy tylu ludzi, ktorzy byliby w stanie to zrobic, bo te sto
paczek moze sobie spokojnie leze¢ spakowane wczes$niej i czekac na to wszystko. Ale nie
wygenerujemy tak szybko odpowiedniej liczby etykiet. Dochodzi to, ze musisz miec¢ naktadke
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na te wszystkie systemy, ktora musi dziata¢ w dwie strony. Gdy wyslemy, to przekazujemy tez
informacje do twojego systemu. Twoj system wysyta informacje do twojego klienta: ,Hej,
kliencie, to jest numer przesytki. Mozesz sobie monitorowac jg w tym miejscu”. To juz jest troszke
bardziej skomplikowana rzecz. My pracujemy na twojej platformie, czyli ty i my widzimy to
samo. Ty widzisz, kiedy paczki wystalismy, jaki byt numer od razu, kiedy j3 wygenerowalismy.
Czy wygenerowalismy j3 0 9 rano, czy 0 9 w nocy - wszystko widzisz. Bo to jest jednak
kluczowy aspekt twojego biznesu, zeby przyjac pieniadze i dostarczyc produkt. A w tym
transparentnym modelu - dziatanie na twojej platformie, niezaleznie od tego, czy to jest
twoja stworzona, wykupiona czy wynajmowana - widzimy jednak to samo, ty widzisz, kiedy
co wychodzi.

Michat: Opowiem o powodach, dla ktérych uciektem z Shoplo. To byto rok temu.

A przymierzatem sie do tego prawie rok. Zachowatem sie doktadnie tak samo jak przy
testowaniu jakosci waszych ustug logistycznych. Czyli najpierw dates mi znak, ze tworzysz
swoj3 wtasng platforme sprzedazowa, sklepowa. Zapytate$ mnie, czy bytbym chetny
zmigrowac z Shoplo, jak ona bedzie juz gotowa. Powiedziatem, ze zmigruje, ale dopiero
wtedy, jak bede miat pewnosc, ze wszystko dziata OK. Bo przejscie z jednego rozwigzania na
drugie jest ryzykowne, jesli jeszcze trzeba to zrobic¢ bez wstrzymywania sprzedazy.

Krzysiek: To jest jeden z tych wyborow, ktérego musisz dokonac¢ na samym poczatku, gdy
zaczynasz sprzedaz. Jesli wybdr bedzie zty, to z czasem bedziesz mie¢ wiecej problemow na
gtowie.

Michat: Przez dtugi czas bytem bardzo zadowolony z Shoplo, ale w pewnym momencie
zaczeto mnie tam wiele rzeczy uwierac. To, co od poczatku mnie uwierato i nie mogtem tego
zmienic, to byto to, ze sktadajac zamodwienie na ksigzke, klient rozpoczynat wpisywanie
zamowienia od kodu pocztowego. Nie wiem, czy tego teraz nie zmienili. Rok temu na pewno
to jeszcze byto. To wydawato mi sie absurdalne, zwtaszcza w sytuacji, kiedy klient zamawiat
e-booki. Probowatem ten problem zgtosic, ale sie nie udato. Choc to byt drobiazg.

Jesli chodzi o wieksze problemy, to brakowato mi inteligentnego rozwigzania do

tzw. up-sellingu produktow, czyli zeby sugerowac klientowi w trakcie procesu zakupu, ze ,hej,
drogi kliencie, wtozytes do koszyka ksigzke Finansowy ninja, ale jezeli doptacisz 30 zt, to
mozesz miec ksigzke razem z e-bookiem”. Tam brakowatoby rozwigzania, ktore dziatatoby

w taki sposéb, jak ja bym chciat. Bo, co prawda, majg prostg wtyczke do up-sellingu, ale ona
nie dziatata w taki sposob, jak chciatem. Zwrocitem sie do Ciebie z tymi sugestiami, wiedzac,
ze pracujesz nad nowa platforma. Wytozytem Ci wszystkie swoje zastrzezenia. Zauwazytem,
ze powolutku je wdrazates. Aczkolwiek nadal miatem duza watpliwosc, czy Twoje rozwigzanie
podota duzemu obcigzeniu zwigzanemu z promocjg typu ,,Dzien Darmowej Dostawy”. | tam
tez przeprowadzitem test, ktory polegat na tym, ze zarekomendowatem Twoja platforme
Radkowi Kotarskiemu, ktéry startowat z Altenbergiem. Sam zmigrowatem dopiero po6t roku
pbzniej, wiedzac, ze tak duzy klient ,wygrzat” te platforme, czyli wszedtem na gotowe.
Oczywiscie Radek tez wiedziat, ze to, ze sugeruje to rozwigzanie, nie znaczy, ze go uzywatem.
Wiedziat, ze to moze wigzac sie z pewnymi problemami wieku niemowlecego.
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Krzysiek: Jesli chodzi o platforme sklepowa, to historia jest troche dtuzsza. Platforma
sklepowa dziata w modelu SaaS. Ja jestem po kilku nieudanych SaaS-ach, probowatem
wdrozyc rozne rozwigzania. Czy to byt livechat na stronie, czy Sumo do zbierania maili. Te
rozwigzania nie chwycity, nie rozpedzity sie na tyle, zeby byt sens je kontynuowac.
Wymyslitem nastepujaca rzecz. Jako ze jedna z przewag konkurencyjnych mojej firmy jest to,
ze robimy tez obstuge klienta, druga powinna byc taka, ze powinnismy miec takie rozwigzania
dla klienta, self-publishera, wydawcy, zeby miat jeden produkt, ktory zrobi wszystko. Pokaze
wszystko na takiej zasadzie, ze nawet jesli klient wysle maila, to bedziesz widziat, ze on do
ciebie wystat maila, bedziesz miat wszystko w jednym miejscu. Bo to, czego brakuje, to
wiasnie takiej platformy all in one. Dzisiaj wiem, ze to jest rzecz najtrudniejsza do stworzenia.
| to oprogramowanie nie jest ogolnie dostepne na rynku.

Michat: Dzisiaj jest to produkt dostepny wytacznie dla Waszych klientéw. On jest w pewnym
sensie wartoscig dodang do wspotpracy z Wami.

Krzysiek: W przypadku wspoétpracy z Radkiem zaliczyliSmy spore wyzwanie. Nikt nie
spodziewat sie takiego ruchu. ByliSmy przygotowani na cos innego. Ruch okazat sie
10-krotnie wiekszy, niz zaktadalismy. Platforma w dniu premiery wytozyta sie. Od tamtej pory
wiem, jak w pie¢ minut postawic¢ back-upowy system na innej platformie. Jak ten ruch
przekierowalismy na inng platforme, szybko poradziliSmy sobie na tej pierwszej. Tylko ze
inaczej przygotowujesz sie na ruch 2-3 razy wiekszy, a inaczej na ruch 30-krotny. To byt
element, ktérego musieliSmy sie nauczy¢. RobilisSmy to troche na zywym organizmie, co jest
zte, chociaz juz przed Radkiem z tej platformy korzystato kilku klientow. A w tym momencie
podtgczamy kolejnych, jeste$Smy na etapie uruchamiania wersji numer dwa, ktéra ma
wszystko to, co jedynka, tylko dziata szybciej, wydajniej. Klienci, ktorzy sg z nami, wysytaja.
Moga zapoznac sie z tg platforma, zobaczy¢ j3. Moge powiedziec, ze to jest platforma
najbardziej dostosowana do naszej logistyki, zeby wysytac duzo i szybko. Duzo, szybko

i bezpiecznie to sg te rzeczy, na ktore klienci najbardziej zwracaja uwage.

Michat: Z mojej perspektywy najwazniejsza cecha, ktdra odrdznia was od konkurencji, to to,
ze w obrebie platformy jest petna historia komunikacji z klientem. Dla mnie to taka namiastka
CRM-a w tym sensie, ze widac tresc¢ wszystkich maili, ktdre zostaty wystane w procesie
obstugi zamowienia.

Krzysiek: Widzisz tam, czy klient otworzyt maila, czy tylko go odebrat. Jezeli pobierat plik, to
kiedy byt pobrany, z jakiego IP, ile razy, czyli wszystkie informacje, ktore sg istotne z twojego

punktu widzenia.

Michat: Ja z tych funkcjonalnosci jeszcze teraz nie korzystam, ale mam mozliwos$¢
generowania mailingdéw do klienta w obrebie platformy sprzedazowe;.

Krzysiek: Widzisz, ktorzy klienci kupuja od ciebie najwiecej, ile dni mineto od czasu, kiedy
klient ztozyt ci ostatnie zamowienie.

Michat: Ja mam najczesciej klientéw jednorazowych.
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Krzysiek: Jezeli s sklepy internetowe, to do pierwszego zamowienia doptacaja, jezeli
popatrzymy na to, jaki jest koszt pozyskania zamodwienia. Czy z Facebooka, czy z Google, czy
z réznych innych zrddet. Jezeli na pierwszym zamowieniu zarabiamy, to mamy szczescie. Ale
dopiero na drugim i trzecim jestesmy w stanie sie odkuc. Tu szukatbym potencjatu -
przedsiebiorca powinien szukac okazji do kolejnej sprzedazy, aby dobrze zarabiac. Jezeli
marza lub koszt pozyskania klienta na pierwszym zamdwieniu nie pozwala ci wypracowac
dobrego zysku, to skup sie na tym, zeby klient przyszedt po raz drugi i trzeci.

Michat: Czy zaczynajac prace nad SalesCRM-em, nie miates$ takiej obawy, ze tworzysz kolejny
produkt i ze w zasadzie to po co, przeciez tych platform sklepowych jest od groma?

Krzysiek: | bedzie jeszcze wiecej, bo rynek e-commerce w tym momencie mozna szacowac na
10% catego rynku handlu detalicznego, wiec perspektywy s3g olbrzymie. Powiedziatem, ze
wczesniej robitem SaaS-y i one nie wypality. Zauwazytem jedng rzecz. To byty takie SaaS-y,
ktére nie rozwigzuja gtdbwnego problemu, nad ktérym zastanawia sie klient, tylko sg takimi
witaminami - dobrze sie czuje, ale wezme witamine, aby czuc sie jeszcze lepiej. A tu zrobitem
krok w tyt i rozwigzalismy najwazniejszy problem. Czyli klient chce kupic towar, ja chce go
szybko sprzedac. Nie chce by¢ ograniczony tym, jak platforma sklepowa wyglada, tylko nasza
platforma zaczyna sie od koszyka. Ty sam wymyslasz sobie strone, jaka chcesz, a dopiero jak
klient kliknie do koszyka, to zaczyna sie nasza rola. To jest taka podstawowa roznica. Szybki
koszyk zakupowy, w ktérym sg opcje do sprzedawania, np. ,kup zestaw”. Jak juz kupit zestaw,
to moze zainteresuje go jeszcze druga ksigzka. Jak juz masz jeden i drugi kubek, to moze
dokupisz do nich kawe. Takie kombinacje stosujemy. Chcemy to rozwijac, zeby mozliwosci
ofertowych doszto wiecej. Bo klient, ktory raz kupit, ma do ciebie zaufanie. Przez nasza
platforme przeszto ok. milion transakcji. Tego jest naprawde duzo, mamy w tym
doswiadczenie. Opcje up-sellingu, czyli polecania roznych produktdéw, dziataja.

Michat: Co wedtug Ciebie ma kluczowe znaczenie, jesli chodzi o satysfakcje klienta, ktéry dzis
kupuje w e-commersie?

Krzysiek: Ta paczka ma dotrzec do klienta szybko, bezpiecznie. Musi by¢ zadowolony

z zakupu, ktorego dokonat. A jesli nie jest, to musi miec¢ szybkie opcje wycofania sie z tego.
Jezeli szybko i sprawnie rozwigzemy zwrot i reklamacje, to ten klient nie ma powodu, aby nie
wrocic. Na poczucie satysfakcji sktada sie wszystko. Nie tylko to zapakowanie, wystanie,
doreczenie, ale tez to, jak klient czuje sie, wchodzac na twoja strone, czytajac twoje
komunikaty. W Stanach Zjednoczonych firma Mattel reklamuje sie z Barbie, robigc
showroomy. Wszystkie produkty z lalkami Barbie sg wystawione. Po co to robig? To jest
kolejny punkt styku z klientem, zeby wychodzi¢ do klienta wieloma kanatami - Facebookiem,
Twitterem, retailem. Nie skupiaja sie tylko na jednym kanale, bo okazuje sie, ze nawet tak
duza marka potrzebuje miec ich wiece;j.

Michat: W ktérym obszarze dzisiaj sa najwieksze zaniedbania?
Krzysiek: Ta czesc, ktorej my w firmie nie robimy, a chcielibysmy robi¢, to jest wtasnie

wsparcie sprzedazowo-marketingowe. Jak robi sie produkt, to przez trzy miesigce piszesz
ksigzke, miesigc korekta, miesigc redakcja i sktad, miesigc jezdzenia do drukarni. Wypuszczasz
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ksigzke i cisza. Poswiecites$ na to rok, a na marketing - tydzien, dwa. A po tym roku
przygotowywania produktu powinienes$ na poczatku juz zatozyc, ze masz jeszcze przynajmniej
rok promowania tego. Na wszystkie mozliwe sposoby. U nas s3 klienci, ktorzy wysytaja kilka
tysiecy paczek, a sg tacy, ktérzy wysytaja kilkanascie paczek miesiecznie. S tacy, co wysytaja
setki. Widze, ze bardzo duzo energii poswiecaja na przygotowywanie produktu, opracowanie
sklepu, tego, jak cos ma wygladac, a bardzo mato jest wttaczane w marketing. Ktos napisat, ze
rola marketingowca tez sie zmienia. Dzi$ coraz czesciej jest tak, ze sg specjalisci w obstudze
panelu Facebooka i Google. A jednak marketing to cos wiecej niz wystawienie tam reklamy.
Jest to szerszy temat. Najwiekszym wyzwaniem jest to, jak sprawi¢, aby moj produkt zaistniat
w swiadomosci jak najwiekszej liczby 0séb. Finansowy ninja sprzedat sie w naktadzie 72 tys.
egzemplarzy. Ilu ludzi zajmuje sie w Polsce finansami?

Michat: Ta sprzedaz jest niewspétmiernie mata do liczby oséb, ktére powinny byc
potencjalnie zainteresowane tym tematem. Caty czas zastanawiam sie, jak madrzej docierac
do 0s0b, ktore jeszcze z tg ksigzka nie miaty zadnego punktu styku.

Krzysiek: Ty ksigzke napisates w rok, a jak dtugo j3 juz promujesz! Dodatkowa edycja tez
wymaga promocji. Z mojej perspektywy duzo tatwiej robi¢ co chwile nowe produkty, niz
skupiac sie na tym, aby produkt wypromowac.

Michat: O ile w 2017 r. promowatem Finansowego ninja dosyc intensywnie, korzystajac w tym
celu z reklam na Facebooku, o tyle w 2018 r. miatem powazny problem. Polegat on na tym, ze
wypuszczajac nowa ksigzke — Zaufanie, czyli waluta przysztosci — przez dtugi czas nie
potrafitem odpowiedziec sobie na pytanie, ktorg ksigzke powinienem promowac. Nie sztuka
jest opracowywanie nowych produktdw, sztuka jest to, aby tworzyty pewng konstelacje, abym
odnajdowat sie w niej jako ich tworca, wiedziat, w jaki sposob s3 ze sobg powigzane.

Krzysiek: Czyli idziesz droga klienta, patrzysz, na jakim jest etapie, jesli chodzi o swdj rozwdj
finansowy, i na ktérym etapie co mu podsunac. Jaki produkt, kiedy zaczyna. Jaki, kiedy klient
ma juz poduszke finansowa, a jaki, gdy jest juz wtascicielem czesci biznesu, ale chciatby to
szybciej pomnozyc.

Michat: Powiedziates, ze poszerzacie swoj obszar zainteresowan, ze chcielibyscie by¢ kims
takim, kto marketingowo wspiera rowniez waszych klientow. Czy probujesz ubrac to w jakas
forme oferty? Skad klient sie o tym dowie?

Krzysiek: My robimy to zgodnie z teorig ,rob rzeczy, ktore sie NIE skaluj3”. Proponujemy
ustuge jednemu z naszych klientow. Jesli on sie zgodzi, robimy na nim test. Nie wszystkie
takie testy wyjda, np. z powodu niezrozumienia tego, jak przedstawilismy ustuge, ze
spodziewalismy sie innych rezultatow z tego, co robilismy. Patrzymy, co nie wypalito

i szukamy czegos nowego.

Nie chce jeszcze wychodzic z tg ofertg szeroko, bo to nie jest ten etap, jesli chodzi
o marketing. Trzeba skupic sie na e-mail marketingu. Google i Facebook zzerajg budzety. To
sprawia, ze wszyscy sie na nich reklamuja. To sprawia, ze stawki tylko rosng i nie ma szans,
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aby to zmalato. Zrobili sie z nich najwieksi gatekeeperzy, podobnie Allegro, ktére zaczyna
dyktowac warunki, prowizja od sprzedazy ksigzek wynosi u nich 10%.

Michat: W 2017 r. chyba jeszcze wynosita 5%, a dzi$ juz 10%...

Krzysiek: Allegro jest fajnym kanatem, jezeli kto$ jest gotowy poniesc¢ wszystkie koszty. Ale
jesli dziatasz sam na marzy piecioprocentowej, to nie wydasz nagle 10%. S3 tacy, ktorzy
wydaja, pozniej dopiero licza.

Wiec wracajac do pytania, czy wyjdziemy szeroko, to mozemy to zrobic¢ dopiero, gdy bedziemy
mieli pewnosc, ze to bedzie dziatato tak, jak chcemy, aby dziatato. A e-mail marketing
oznacza nawet jeszcze jeden krok do tytu. Drogi wtascicielu, sprzedawco, kiedy ostatni raz
ztozytes zamowienie w swoim sklepie internetowym? Jesli mineto wiecej niz 2 tygodnie, to
hej, zt6z to zamdwienie, zobacz, co dziata, co nie, jakie komunikaty docierajg, bo my skupiamy
sie na tym, aby ten sklep tadnie wygladat, zeby banery byty idealne, a pdzniej ktos dostanie
jakiegos szablonowego maila, niespersonalizowanego, czy cokolwiek. | jezeli sie zagtebimy

z t3 wiedza, to pojawia sie mnostwo mozliwosci.

Michat: Testowanie wtasnego sklepu jest absolutnie kluczowe. Ostatnio przeprowadzatem
takie testy, gdy przyjechato nowe wydanie Finansowego ninja. | tak umknat mi jeden
scenariusz, w ktdrym nadal do klienta szta informacja, ze ksigzka zostanie wystana po

15 marca, mimo ze mielismy juz 10 kwietnia.

Krzysiek: | s3 rézne rodzaje przedsprzedazy. Jest okres promocyjny, gdy produkt jest juz
stworzony i kupujesz go w okresie promocyjnym, a czasami jest tak, ze dopiero zbierasz
srodki na wypuszczenie produktu lub jest to okres pomiedzy, ze i tak juz drukujesz tyle i tyle,
wydajesz tyle i tyle. | to jest ta komunikacja. Jezeli zapomnisz napisac, ze to jest
przedsprzedaz, produkt dostarczymy za 30 dni, to spodziewaj sie po dwoch dniach masy
pytan, np. ,gdzie jest mdj produkt?”, ,kiedy bedzie przesytka?”, ,dlaczego jeszcze nie dostatem?”.
Im wiecej scenariuszy jeste$ w stanie obstuzy¢, tym lepiej twoja sprzedaz bedzie wygladac.

Michat: Powiedziates, ze ten rdzenny scenariusz to ksigzki. Czy nie chodzi ci po gtowie, zeby
w jeszcze bardziej kompleksowy sposob pomagac autorom ksigzek? Mimo ze napisatem dosyc
duzo case’ow dotyczacych samodzielnego wydawania ksigzek, to jednak wiele osob stwierdza,
ze to jest dla nich za trudne. Wydawnictwo Radka w pewnym sensie adresuje pomoc

w wydaniu ksigzki do najbardziej popularnych autordw, ale dziata tak naprawde tak jak
tradycyjne wydawnictwo, wyptacajac autorom stawke, ktora jest wieksza niz ta, ktérg ptaca
tradycyjne wydawnictwa. W duzej mierze zdejmuje to z ich gtowy ten problem, ale nadal
ciezar marketingu zostaje po stronie autora, ktory w gruncie rzeczy do konca nie wie, jak te
promocje zrobi¢, jak klientdw pozyskiwac.

Zastanawiam sie, czy nie ma na tym rynku miejsca na podmioty, ktore beda w jakis sposéb
wyspecjalizowane, a jednoczesnie nie beda petnity roli wydawnictwa. Patrzac na to, co Ty
robisz, przez to, ze nie jestescie czystg firma logistyczna, ze IMKER Logistyka robi tez te inne
rzeczy, obstuguje klientéw kompleksowo, podpowiada im, jak ten marketing robi¢, czy nie
masz takich zakusow, aby by¢ z jednej strony konsultantem, a z drugiej takim wykonawca ilu$
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tam dziatan dla autorow ksigzek, zeby zdjac im z gtowy ten problem zwigzany z tym, ze oni
nie orientujg sie w wielu obszarach, a jednoczesnie nie chcg byc¢ wykorzystywani przez
tradycyjnych wydawcow?

Krzysiek: Odpowiem na to pytanie przewrotnie. Jezeli masz wokot siebie zgromadzong grupe,
spotecznos¢, ktora liczy wiecej niz kilka tysiecy oséb, to chcac stworzy¢ swoj produkt,
powinienes niezaleznie od tego, jaki jest plan docelowy, sprobowac wydac¢ go samodzielnie.
Tylko ze autor nie chce robic¢ tego sam. Wtedy pojawiaj3a sie rozmaite podmioty, ktére moga
zrobi¢ ustugi dla ciebie. Ty w swoich case’ach napisates, kto zajmuje sie logistyka, kto
redakcja, kto sktadem. Mozna powiedziec, ze byli to ludzie z polecenia. | do tych samych os6b
mozna wyjsc. Jesli masz spotecznos¢, chcesz wydac ksigzke i przyjdziesz do mnie, to
dostaniesz ode mnie know-how i bedziesz mogt zrobic to sam. My nie wezmiemy od ciebie
optaty w stylu 70% wszystkiego, tylko wieksza czes$¢ pieniedzy zostanie u ciebie, a u nas
zaptacisz za ustuge logistyczng, doradztwo. To jest troche tak, ze ta najtrudniejsza rzecz, to
dzwiganie ciezarow, musi by¢ wykonane po twojej stronie. Albo idziesz do wydawcy i sie tym
noszeniem ciezarow dzielisz - co na pierwszy rzut oka wydaje sie atrakcyjne, ze podnosicie
tyle samo, a w praktyce bywa tak, ze on dzwiga mniej niz ty - albo musisz sie nastawic¢ na
samodzielne podnoszenie ciezarow. Prowadzenie biznesu jest jak machanie topata. Machasz,
machasz, machasz, nikt za ciebie nie pomacha t3 topatg. Sam musisz wykonac te robote.

| mierz sity na zamiary. S takie podejscia, w ktérych ktos drukuje kilkanascie, kilkadziesiat
tys. egzemplarzy ksiazki, a jak zadaje mu pytanie o to, kto to kupi, to stysze: ,Mamy klientow”,
JAle jak do nich dotrzesz?”. ,No przez Facebooka”, ,Ile wydasz na marketing?”. Przypomniat mi sie
pewien przypadek. Duza firma dystrybucyjna chciata uruchomi¢ sklep internetowy. Mieli
kilkaset milionow przychodow rocznie. Zrobilismy prostg analize tego, jak efektywne beda
kanaty, ktorymi klienci docierajg. Facebook kosztuje mnie tyle, konwersja z Facebooka wynosi
tyle, to daje mi taki efekt. Szablon tej analizy moglibysmy udostepni¢ Stuchaczom. Na jego
podstawie Stuchacze beda mogli przeprowadzi¢ analize. Wtedy okazuje sie, ze na strone
wchodzi 10 tys. 0sdb, z czego 1% kupuje. Czyli 100 oséb kupuje produkt za 100 zt, wiec mamy
10 tys. zt. Po obliczeniu kosztow okazuje sie, ze tego ruchu jest za mato. | wtasnie dlatego
potrzebne sg nam analizy.

Michat: Masz taki szablon, w ktorym moéwisz, jakie sg typowe wspotczynniki konwersji
z réznych kanatéw?

Krzysiek: Tak. Mozesz sobie wpisac, jaka masz ogolng konwersje. Masz konwersje 5% - fajnie,
10% - ekstra. W ten sposdb widzisz, czy dany kanat ci sie optaca, czy nie, ile pieniedzy
bedziesz musiat wydac na dany kanat. Pracowatem kiedys$ w sklepie internetowym Vivid -
Merlin i Vivid to byty najwieksze sklepy internetowe w Polsce. | gdyby Merlin i Vivid zaczeli
wtedy robic¢ swoje medium, bloga, e-mail marketing, cokolwiek, to okazatoby sie, ze reklama
kosztowataby ich coraz mniej.

Michat: Bo s3 w stanie samodzielnie sprzedawac do dotychczasowych klientow w madry
sposab.
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Krzysiek: Czy ja chce zajac sie redakcja ksigzki? Raczej nie. Sktadem? Moge doradzi¢, co mi
sie podoba, co nie. Ale jesli chodzi o czes¢ zorganizowania zaplecza sprzedazowego, strony
dla klienta, pakowania wysytki, obstugi - to tak. Ale to podnoszenie ciezaru dalej pozostaje
po stronie autora.

Michat: Korzysc z tego jest taka, ze wiekszo$¢ przychoddw tez pozostaje w jego kieszeni.

Krzysiek: Niedawno zastanawiatem sie nad czyms takim, czy nie kupi¢ maszyny drukujacej,
zeby mozna byto zrobi¢ tak, aby drukowac tyle egzemplarzy - print on demand.

Michat: Ale drukarnig nie jestes.

Krzysiek: Nie. Wiec pytanie, na ile chcesz sie rozdrabniac, na ile trzymac tego swojego

core biznesu, ktory prowadzisz. Zrezygnowatem z tego pomystu, ale jest to jakas perspektywa.
Niech autor nie robi tysigca egzemplarzy, mozna mu 100 wydrukowa¢, niech zobaczy, co sie
bedzie dziato.

Michat: Zalezy, jak to drukujesz i jaka cene finalnie ma ksigzka. Jak skonstruowac polityke
cenoway, to taka wiedza, ktérg masz, bo duzo o tym rozmawialismy przy Finansowym ninja. | to,
ze moja ksigzka kosztuje tyle, ile kosztuje, to w gtdwnej mierze Twoja zastuga.
Konsultowalismy sie w tej kwestii. Bo ja miatem duzy problem mentalny, aby zaakceptowac
to, ze ksigzka moze byc drozsza niz 50 zt.

Krzysiek: A zobacz, co teraz dzieje sie na rynku. Pojawiajg sie tytuty, ktore kosztujg 99 zt, 129
zt, 199 zt za egzemplarz. Wychodze z zatozenia, ze jesli ksigzka da nabywcy zarobic, jesli
znajdzie w niej pomyst, ktory pozwoli mu cos usprawnic, to te 50 zt czy 100 zt byto tego
warte.

Michat: W jakiejs formie wraca...

Krzysiek: Wrecz powiedziatbym, ze dla organizacji, dla takiej firmy jak moja kupno ksiazki za
50 zt, ktéra wprowadzi cos ciekawego, to najtansza i najlepsza inwestycja, jaka moze byc.
| bytbym za tym, zeby kazdy te jedng ksigzke w miesigcu kupowat, czytat i wdrozyt co$ z tego.

Michat: Niedtugo wydajesz ksigzke, i to nie swoja...

Krzysiek: Obserwujac to, co dzieje sie na rynku, zauwazytem, ze czes¢ ksigzek nie dociera do
Polski. S to ksigzki mocno tematyczne, branzowe, zwigzane z przedsiebiorczoscia. Wydawcy,
ktérzy s3 na rynku, tez nie biorg wszystkiego, trzymaja sie ustalonych nazwisk. Debiutujacy
autor w Stanach, ktory ma dobrg tre$¢, nie dociera do naszego kraju lub dociera z takim
opoznieniem, ze jest ciezko. Dzieki tobie i paru klientom dowiedziatem sie, jak wyglada ten
caty proces. Udato mi sie kupic¢ prawa do ksigzki Paula Jarvisa Company of One. Intensywnie
pracujemy nad ttumaczeniem, sktadem i redakcja. Premiere planujemy na maj.
Zdecydowalismy sie na tytut Firma, czyli Ty. Maciej Aniserowicz czytat jg i stwierdzit, ze to jest
ksigzka antywzrostowa. Chodzi o to, ze gdzie$ tam jest granica. Czesto powtarzates, ze
wyznaczytes sobie jakas granice i pytanie, czy potrzebujesz rosngc¢ za wszelka cene, czy
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chcesz, aby twoja firma byta coraz wieksza i wieksza. Gdzies ta infrastruktura i energia sie
koncza. Pozniej zaczynasz wprowadzac sredni szczebel, kombinowac, zajmujesz sie innymi
rzeczami, patrzysz na biznes inaczej, niz gdy zaczynates. Kto$ powiedziat, ze roznica miedzy
100 milionami a miliardem jest mniejsza niz miedzy jednym milionem a 10 milionami. Kazdy
ma swoja granice. Nawet ty napisates, ze gdy zaczynates pisac bloga, to zatozytes sobie jakas
okreslong kwote przychoddw - 200 tys. rocznie. Tyle ci wystarczyto. Jesli bedzie wiecej, to
ekstra.

Michat: Ja te ksigzke bardzo polecam, bo to jest ksigzka, ktora doktadnie opisuje moj biznes.
Przeczytatem jg jeszcze przed premiera.

Krzysiek: Ta ksigzka byta gotowa, ztozona na rok przed premierg. Autor tak postanowit, bo
taki miat plan na jej marketing. | przez rok prawa do tej ksigzki lezaty. Jezeli cztowiek nie
obserwowat takiego autora, to nie wiedziat, ze taka ksigzka powstata.

Michat: Ta ksigzka opisuje moj sposob funkcjonowania, bo ja jestem firma jednoosobowa i to
idealnie pasuje. Ty odezwates sie do mnie i poprosites mnie o napisanie przedmowy do tej
ksigzki. Lada chwila jg napisze. Dtugo sie do tego zbieram, bo chce, aby to byto fajne

i tresciwe.

Krzysiek: To jest jedna z tych ksigzek amerykanskich, gdzie po przeczytaniu 30 stron nie masz
wrazenia, ze autor zaczyna sie powtarzac. Historia autora opisana jest na koncu, a wczesniej
wyjasniane jest, z czego to wynika.

Michat: Autor podaje przyktady firm, ktére doktadnie tak dziataja. To nie jest recepta jednego
goscia, tylko tam jest dowdd na to, ze ten model jest realizowany w skali masowej - tylko ze
on jest niepopularny, nie mowi sie o tym. Bo tez jest tak, ze wtasciciele jednoosobowych firm
maja takie przekonanie, ze dziatajg wbrew systemowi. Im jest z tym dobrze, ale niekoniecznie
uwazaja, ze to jest powod do dumy.

Krzysiek: | co jest tatwiejsze — czy wychodzenie na scianke i pokazywanie sie ze swoim
produktem, czy taka praca, jaka my wykonujemy, gdy ty mowisz, ze jestesmy za kulisami.
Naszej pracy nie widac, ale to s3 te fundamenty, na ktérych mozesz pozniej budowac.

A $cianka sie koAczy. Fotografowie znikaja. Swiatta gasna. | z czym zostajesz?

Michat: Dla mnie kluczowe jest to, co powiedziates na poczatku: ze da sie dzisiaj w internecie
budowac biznes w oparciu o narzedzia internetowe w taki sposéb, ze on moze rosnac

w zasadzie w sposdb nieograniczony. Do tego da sie to zorganizowac w taki sposdb, ze moge
nadal pozostac firma, ktdra jest w zasadzie jednoosobowa. Ale dzieki takim partnerom
biznesowym jak Ty, czy wiele innych 0sob, z ktdrymi wspotpracuje, jesteSmy w stanie ten
wzrost udzwignac.

Krzysiek: My jesteSmy twojg dzwignia, dzieki czemu to rosnie. A z drugiej strony, jezeli chodzi
0 moja firme, to moi pracownicy s3 t3 dzwignia, dzieki ktorej ja rosne.
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Michat: Mamy dosy¢ duzy efekt synergii, bo wielu sposréd klientdw, ktérych Ty dzisiaj
obstugujesz, to sg osoby, ktore zostaty w duzym stopniu przyprowadzone przeze mnie. To tez
fajnie dziata, bo wtedy wiem, ze dzieki temu, ze Ty pozyskujesz nowych klientéw z mojego
polecenia, wiem, ze ten biznes bedzie dla ciebie wazny.

Krzysiek: Jesli nagle nie bedziesz sprzedawat kilka tysiecy, tylko kilkanascie w miesiacu, to tez
damy rade.

Michat: Pomogtem wam zbudowac skale, ale z drugiej strony, nawet jezeli sprzedaz mi
spadnie, to nadal bedziesz zainteresowany obstuga Szafranskiego, bo ilu$ klientow mu
zawdzieczasz. Ogolnie w biznesie jest tak, ze jesli wokot siebie buduje sie zespot 0sob czy
partneréw oparty na zdrowych relacjach pomagania sobie, to ta wspétpraca dobrze sie toczy
bez wzgledu na to, czy czasy s3 dobre, czy zte. Bo ludzie sobie wzajemnie ufaja, wiedzg, ze
wzajemnie sie wspieraja. | fajnie sie to kreci.

Krzysiek, gdyby kto$ chciat wiecej dowiedziec sie o tym, co robisz i gdzie moze zamowic
ksigzke Firma, czyli Ty, gdzie powinien sie udac?

Krzysiek: Jesli chodzi o ksigzke, to firmaczylity.pl. Tam na wstepie przygotowalismy pierwszy
rozdziat do przeczytania dla kazdego, kto zostawi swojego maila. Juz mozna wejs¢ i zobaczyc.
Jezeli chodzi 0 nasza codzienng dziatalnosc, to pod adresem imker.pl jest nasza strona,
przedstawienie naszych ustug i kontakt do osob, ktére z tobg porozmawiajg na temat twojego
problemu.

Michat: Super! Dzieki za rozmowe. | powodzenia.

Krzysiek: Dzieki. Wysytamy dale;j.

Michat: Mamy w tej chwili na koncie 70 tys. paczek i ok. 80 tys. wystanych ksigzek.

Krzysiek: Na koniec ciekawostka: na liczniku mamy juz milion wystanych paczek.

Michat: Super, dzieki i do zobaczenia!

Krzysiek: Dzieki, do ustyszenia!

Mam nadzieje, ze dla Was to byto interesujace. O wielu rzeczach nie powiedzielismy, co daje
nam okazje do tego, aby ponownie zaprosi¢ Krzyska i pogadac o takich wycinkowych
obszarach. Mysle, ze ten materiat byt dobrym wstepem dla tych z Was, ktorzy przymierzajg sie
do budowy wtasnego sklepu internetowego lub juz go maja i chca rozbudowac, delegujac na
zewnatrz wiecej ustug w zakresie dobrej obstugi klientow.

Niewatpliwie polecam firme Krzysztofa. Jezeli chcecie zerknac, jak kiedy$ wygladaty
magazyny Krzysztofa, jak wygladaja teraz, co po drodze sie tam zmienito, to dodam je do

notatek do tego odcinka podcastu. Fajnie pokazuj3 te droge. Jest to kolejny przyktad tego, ze
to nie jest nic niebywatego i mozna specjalizowac sie w tym obszarze, budowac taka firme -
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zaczynajac od czegos bardzo matego, urosnac¢ do olbrzymiej powierzchni i olbrzymiej liczby
obstugiwanych paczek - ponad milion sztuk, jak wspomniat Krzysztof, dotychczas.

Zapraszam wiec jeszcze raz do zajrzenia do notatek do tego odcinka podcastu, ktdre znajduja
sie pod adresem jakoszczedzacpieniadze.pl/132.

To tyle na dzisiaj. Dziekuje ci za wspolnie spedzony czas i zycze skutecznego przenoszenia
Twoich celéw finansowych na wyzszy poziom. Do ustyszenia!
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