najlepsze

rozwigzania

W Redakcja: Panstwa firma jest mtodym przedsiebior-
stwem, ale tworzq jq ludzie z wieloletnim doswiadcze-

niem. Rynek AGD w Polsce nie jest Panu obcy.
Mirostaw Kocot: Dokfadnie tak. Dwudziestoletnie doswiad-
czenie w branzy AGD nabyfem w mojej poprzedniej pracy. Bytem
pierwszym pracownikiem spétki. Latami tworzytem zespot, ktore-
go prace ksztattowaty potrzeby naszych klientéw. Wprowadzali-
$my do oferty produkty z najnizszej pétki cenowej, ale odpowiada-
jace gustom i zasobnosci portfela klientow z naszej grupy docelo-
wej. Oferowane przez nas produkty nie kreowaly potrzeb, a byty
jedynie odpowiedzig na nie. Zdarzaly sie projekty innowacyjne, ale
rzadko, bowiem nie taka byfa strategia wiascicieli firmy. Strategia
oparta na sprzedazy masowej tanich produktw z czasem prze-
A stafa by¢ skuteczna. Zmienity sie potrzeby i struktura
gl  konsument6w. Na podstawowe potrzeby w zakre-
sie tanich produktéw zaczety odpowiadac mar-
ki wiasne sieci handlowych, a zwtaszcza dys-
kontéw. Konkurencja w zakresie produktow
pierwszocenowych stawata sie coraz sil-
nigjsza. Spadaty ceny, a za nimi marze
handlowe. Struktura konsumentéw,
tak na skutek bogacenia sie spofe-
czenstwa, jak i wiekszego zaintere-
sowania jakoscig i innowadja, ewa-
luowata w kierunku produktéw lep-
szych i drozszych. Kiedy wprowadze-
nie zmian w spotce, ktérg zarzadzatem,
okazato sie niemozliwe, podjatem de-
cyzje o odejéciu i realizacji wiasnych po-
mystéw na wiasny rachunek. Misjg by-
fo przekonanie konsumentéw do wybo-
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ru produktéw innowacyjnych, dobrej jakosd, o ciekawym wzor-
nictwie i niekoniecznie brandowanych znanymi markami. Czes¢
czfonkéw mojego zespotu podazyto za mna, co stworzyto funda-
menty nowego projektu Gotie, opartego na pozyskanej wczesniej
wiedzy i doswiadczeniu.

M Polska firma, polski kapitat, nowoczesnosé iinnowa-
cje. Jak inaczej mozna jeszcze scharakteryzowaé Bet-
ter Product?

Better Product to nazwa odpowiadajaca naszej misji na rynku AGD.
Ciagle niesmiato rosnaca grupa produktow w segmencie B jest przy-
szloscig tego rynku. Znane marki z segmentu A niczym szczegdlnym
sie nie wyrézniaja. Pierwszocenowy segment C ciggle jest kojarzony
z niskg jakoscig, nudnym wzomictwem i powtarzalno$cig tego sa-
mego produktu pod wieloma mniej lub bardziej kojarzonymi bran-
dami. W segmencie B mozna sobie pozwoli¢ na odrobine fantazji,
wprowadzi¢ produkt innowacyjny czy zaryzykowac nietuzinkowe
opcje kolorystyczne. Taki produkt moze sie wyrézniac, a to jest w tej
chwili jedyna szansa na rozwdj tak dla producentdw, jak i branzo-
wych sieci handlowych. Nie jestesmy jeszcze dos¢ silni kapitatowo,
zeby konkurowac z zagranicznymi producentami w segmencie B,
ale z miesigca na miesigc zdobywamy zaufanie i zwiekszamy obro-
ty. Nie jest tu bez znaczenia, ze jestesmy polska firma z polskim ka-
pitatem, dobrze zorganizowanym serwisem i logistyka.

W Jako$é czy cena? Na co stawiajg polscy konsu-
mencii co jest wazniejsze dla Panstwa jako dystrybu-
toréw urzqdzen?

LPrestiz w standardzie” jest naszym hastem przewodnim. Stara-
my sie przekonac kansumentéw, ze za niewiele wieksze pieniadze
niz dotychczas mozna mie¢ w domu produkty fadne, trwate i bez-

Rozmowa z

Mirostawem
Kocotem

- prezesem zarzqdu firmy Better Product,
dystrybutora marki Gotie.

Mirostaw Kocot: Jest absolwentem Akademii Ekono-
micznej w Katowicach, gdzie ukonczyt studia na kie-
runku Zarzadzanie i Marketing. Z branzg AGD zwigza-
ny od 1996 roku. Wspottworzyt, a potem zarzadzat fir-
mg Eldom Sp. z 0.0., z kt6ra rozstat sie w 2014 roku.
Zatozyciel marki Gotie, ktéra przebojem wdarta sie na
polski rynek oraz firmy Better Product Sp. z 0.0., dys-
trybutora marek Gotie, TopJuicer, PerfectAir, Fineness
i MobileAlerts, gdzie piastuje funkcje prezesa zarzadu.
Pasjonat tenisa ziemnego oraz czynny zawodnik. Bez-
granicznie oddany rodzinie i wspaniatym trzem cérkom.
Zawsze peten pomystéw i entuzjazmu do swojej pracy.

pieczne. Jakos¢ kosztuje, ale niekoniecznie musi rujnowac budzet
domowy. Tak dobieramy podzespoty naszych produktéw i twardo
negocjujemy ich ceny, aby pozwoli¢ naszym partnerom handlowych
zrealizowac godziwe marze przy zachowaniu rozsadnych cen deta-
licznych. Chcemy, aby marka Gotie byfa kojarzona z pewna warto-
$cig dodana, wystepujaca pod postacig innowadji czy tez nietuzin-
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kowego wzornictwa oraz wysokg jakoscig i trwatoscig produktéw.
To nasza fundamentalna zasada. Czasem w odpowiedzi na zapy-
tania z rynku trudno sie oprze¢ pokusie realizowania duzych zamo-
wien produktow w nizszej cenie, kosztem jakosci. Mamy jednak
swojg strategie, ktéra wyklucza takie rozwigzania.

B Czy mozna pogodzié niskg cene z dobrqg jakoscig?
Niska cena raczej nigdy nie idzie w parze z wysoka jakoscia. Jakos¢
materiaféw, a w tym surowcdw uzytych w procesie produkgji zale-
2y od ich ceny. Rozwigzania technologiczne zastosowane na liniach
produkcyjnych sg im lepsze, tym drozsze. Rozbieznosci w cenach
podzespotéw i komponentéw moga siegac nawet kilkuset procent.
Przykiadem moga byc zespoty wylgczajace do czajnikéw bezprze-
wodowych, ktdrych jakos¢ w bezposredni sposéb rzutuje na bez-
pieczenstwo uzytkowania produktu i jego trwafo$¢. W tym zakre-
sie nie uznajemy kompromisow i stosujemy jedynie podzespoty re-
nomowanej marki Strix. Dbamy tez o opakowania, ktdre w lepszej
jakosci muszg drozej kosztowac.

H Czy Pana zdaniem polskirynek jest gotowy na sprze-
daz urzadzen nietypowych zaréwno pod wzgledem
przeznaczenia, konstrukcji, rozwigzan, jak i samego
wzornictwa?

Gdybym byt innego zdania, nadal wprowadzatbym na rynek nudne
i powtarzalne produkty. Polski konsument staje sie coraz bardziej wy-
magajacy. Czajnik bezprzewodowy oprdcz jego podstawowej funk-
¢ji powinien jeszcze fadnie wygladac, a blender powinien sam do-
biera¢ predko$¢ do miksowanych produktow. Postepujgca moda na
urzadzenia elektroniczne, che¢ posiadania gadzetow, wszechobec
ne wyéwietlacze LCD i idgce za tym ufatwienia w zyciu codziennym
skianiaja do wyboréw produktéw innowacyjnych i wspomaganych
najnowszymi dostepnymi technologiami. Dzisiaj kuchnia przeciet-
nego Polaka nocg niemal $wiedi za sprawg lampek, diod i wyswie-
tlaczy. Tak, klienci chca, zeby ich mikser nadazat za ich smartfonem.

H Dystrybuujg Panstwo nie tylko marki wiasne, ale tez
obce. Na co zwracacie uwage, podejmujgc wspot-
prace z konkretnymi firmami?

Przede wszystkim mamy jedng fundamentalng zasade. Dobiera-
my sobie partneréw, a nie dostawcow. Budujemy relacje oparte na
uczciwosd i zaufaniu. Partnerstwo daje szanse na dugofalowg
wspotprace. Zazwyczaj, kiedy sie w cos angazuje, robie to z catych
sit i catym sercem. Tak angazowac sie mozna tylko w diuzszej per-
spektywie. Jednoczesnie sami staramy sie by¢ postrzegani po part-
nersku. Budujemy trwate relacje, co daje dobre efekty. Nie mozna
by¢ profesjonalistg w kazdej dziedzinie. Czasem trzeba skorzystac
z wiedzy i doswiadczenia innych. Stad w naszej ofercie obce marki.

B Czym tak naprawde kierujecie sie przy wyborze
urzgdzen, ktére dystrybuujecie?

Podstawowym kryterium wyboru nie sg nasze preferencje, potrze-
by czy indywidualny gust. Zdajemy sobie sprawe, ze diugie lata pra-

cy w branzy AGD utrwality w nas pewne stereotypy i podchodzi-
my do produktu od strony jego zaplecza. Dobierajgc wzomictwo
i kolorystyke, siegamy po opinie zaréwno konsumenta z naszej gru-
py docelowej, jak i naszych partneréw handlowych. Nierzadko do-
bieramy produkt celowo pod konkretnego dystrybutora. Analizuje-
my rynek i staramy sie by¢ mozliwie jak najbardziej niepowtarzalni.

Jak pozycjonujecie swoje produkty?

Nazwa Gotie w naturalny sposéb dobrze sie przyjefa, jest fatwa
do zapamietania i dobrze sie kojarzy. Spodobata sie, a to juz pofo-
wa sukcesu. Druga pofowa to juz setki godzin pracy w Internedie,
w mediach spofecznosciowych, publikacie w gazetkach czy pre-
zentacje produktéw. Ogromnie pomagajg nam nasi partnerzy han-
dlowi, ktdrzy najwyrazniej widzg przysztos¢ we wspétpracy z na-
mi, co mnie bardzo cieszy. Robimy wszystko, aby produkty Gotie
byty kojarzone z prestizem i jakoscig. Tego mozna dokonac jedynie
przez wprowadzanie dobrych, ciekawych i innowacyjnych produk-
tow, co tez czynimy.

H A co jestich najwiekszq zaletq?

S lepsze od innych. Nie oszczedzamy na mocy silnikow czy jako-
$ci podzespotow. Nasze blendery o mocy 1000 W zaskakujg niskim
poziomem wibradji i hatasu. Sokowiréwki wyposazone w system re-
dukgji drgan, pomimo 16 tys. obrotéw, sg stabilne i ciche. Suszar-
ki do wioséw o duzej mocy sg znacznie Izejsze od produktéw kon-
kurendji. Koce elektryczne wyposazone sq w sterownik mikropro-
cesorowy, dbajacy o utrzymanie bezpiecznej temperatury. Kazdy
znaszych produktéw musi mie¢ ceche, ktéra wyréznia go na rynku.

B Duzqg wage przywigzujecie takze do szczegétdw,
m.in. wzornictwa urzgdzen czy wygladu samych opa-
kowan.

Whrew pozorom opakowanie nie stuzy jedynie do transportu pro-
duktu. Jest réwnie wazne jak jego zawarto$¢. Opakowanie powin-
no by¢ solidne ifadne. Czesto nasze produkty kupowane sg na pre-
zent. Szata graficzna opakowania powinna by¢ na tyle ciekawa i es-
tetyczna, aby pakowanie w papier prezentowy byto zbyteczne. In-
formacje umieszczone na opakowaniu s3 ograniczone do przeka-
zu graficznego, tatwiejszego w percepdji od wielu linijek tekstu. Za-
sada jest prosta. Nasze opakowania muszg wygladac réwnie pre-
stizowo jak ich zawarto$¢.

M W ofercie marki Gotie mozna znalez¢ kilka peretek.
Ciekawaq propozycjqg sg wyciskarki wolnoobrotowe
iblendery kielichowe z wyswietlaczem LCD. Do jakie-
go typu konsumentéw kierujecie te produkty?

Takie projekty jak wyciskarki ze sterowaniem elektronicznym i wy-
Swietlaczem s3 owocem pracy catych zespoféw. Pomyst na konkret-
ne rozwigzanie techniczne jest odpowiedzia na potrzebe innowa-
¢ji w produkdie. Od pomystu do realizadji jest jednak daleka droga.
Trzeba rozwigzanie zaprojektowac, wyprodukowac unikatowe dla
tego rozwigzania podzespoly, poddac wielogodzinnym testom, do-
kona¢ korekt i modyfikaji. Taki proces od samego pomystu po pro-
dukt finalny trwa czasem nawet rok, a rynek nie chce czekac. Odbior-
cami innowadji s3 gtéwnie ludzie mtodzi. Dla nich wyswietlacz czy
wielofunkcyjny przycisk sterujgcy nie sq bariera. Dbamy tez o klien-
téw, ktdrzy z rezerwg podchodzg do elektroniki. Przyktadem moze
by¢ wyciskarka GSJ-400 ze sterowaniem manualnym i jej modyfika-
cja 0 symbolu GSJ-800 ze sterowaniem elektronicznym.
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B Jak sobie radzg na naszym rynku?

Zaskakujgco dobrze. Na chwile obecng nie nadazamy z produkda kil-
ku naszych modeli, na ktére nasi partnerzy handlowi musza czekac
czasem nawet miesigc od ztozenia zaméwienia. Nie spodziewalismy
sie takiego zainteresowania i przygotowalismy sie na mniejsza sprze-
daz. Trudno pewne reakcje rynku przewidzie¢. Na biezgco zwiek-
szamy plany produkcyjne i dostosowujemy je do popytu na nasze
produkty. Sukces marki Gotie jest realizacja moich marzen. Wierzy-
fem, ze nastapi. Nie spodziewatem sie jednak, ze tak szybko. Mamy
ambicje dynamicznie zwiekszac udziat w rynku i skutecznie konku-
rowac z produktami z segmentu A.

H Czy czekajg nas jakies nowosci?

Nad nowosciami pracujemy na okragto. Kiedy oferujemy nowy mo-
del, kolejny produkt jest juz opracowywany. Nie mozna sie dac wy-
przedzi¢ czy powieli¢ lub spozni¢, bo rynek nie znosi prozni. Nasi
partnerzy handlowi naciskajg na nowe modele. Oni tez chcg miec
w ofercie co$ unikatowego, co przyciggnie klientéw akurat do ich
sklepu. Wprowadzenie nowego produktu na rynek zwierczone do-
bra odsprzedaza daje ogromna rados¢ cafemu naszemu zespotowi.
To, co robimy, robimy przeciez nie tylko dla samego biznesu, ale dla
satysfakdji, samorealizadji i spetnienia misji. Moim marzeniem jest
doprowadzenie do postrzegania marki Gotie jako synonimu presti-
2u i wysokiej jakosci.
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