EASTEKIMENEDZERA

Razem w zyciu,

razem w firmi

Pracujace razem matzenstwo to piekto? W przypadku Anny i Adama
Bilikow, wtascicieli firmy Outlet Polska zarzagdzajacej m.in. salonami
z odzieza outletowg City Hell, piekto pozostaje tylko w nazwie.

raz z poczatkiem sierpnia ro-
W dzina panstwa Bilikow, zarza-
dzajaca siecig sklepow i hur-

towni z odziezg outletows, powigkszy
sie o trzecie dziecko - sklepy City Hell
Baby. Po wuruchomieniu hurtowni
odziezy outletowej oraz sieci salonow
City Hell sprzedajacych odziez znanych
marek przyszed! czas na zdobycie klien-
tow, ktdrzy lubig swoje dzieci ubieraé w
markowe ciuszki.

- Jestesmy rodzicami i jak wigkszos¢
rodzicéw chcemy, Zeby nasze dzieci wy-
gladaly slicznie, niekoniecznie wydajac
na ten cel duze pienigdze. Jezeli co druga
mama lub tata mysli podobnie, przyjda
do naszych sklepow, gdzie zaproponuje-
my im odziez najwyzszej jakosci, w po-
jedynczych egzemplarzach i dzigki temu
beda mieli pewnos¢, ze nie zobacza w
przedszkolu lub na placu zabaw innej
dziewczynki czy chlopca w identycznej
sukience badz T-shircie - opowiadaja o
swoim pomysle Anna i Adam Bilikowie.

Z kuchni do magazynu

Poczatki nie byly takie proste. Zeby roz-
kreci¢ swdj biznesowy pomysl, pozycza-
li pienigdze.

- Pierwsze pienigdze otrzymali$my z
karty kredytowej mamy Ani z limitem 3
tys. zI. Ona, w przeciwienstwie do in-
nych, zawsze w nas wierzyla i chwalila,
ze nie siedzimy z zalozonymi rekami.
Cho¢ gdy kupowalis$my pierwsze dwa
pakiety odziezy, sytuacja byta nerwowa,
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bo nie wiedzieli$my, co si¢ stanie, jezeli
nie uda sie¢ ich sprzeda¢ — wspomina
Adam Bilik.

Ale sie udato.

- Karte z pelnym stanem oddalismy po
mniej wigcej dwoch miesiacach, w pel-
ni korzystajac juz ze swoich pieniedzy.
A mama? Od trzech lat pracuje w Outlet
Polska w dziale sprzedazy i obstuguje
klientow z Czech i Stowacji - dodaje z
usmiechem. [kto? Anna? Adam?]

Anna i Adam Bilikowie te pozyczone
pienigdze wydali na ubrania, ktore za-
nieéli do swojego pierwszego ,,magazy-
nu’, czyli do... kuchni w prywatnym
mieszkaniu.

- Nie wiedzieli$my, czym jest outlet,
na ktory trafilismy przypadkiem. Nie
mieli$my nic, oprécz kolegi, ktory za-
projektowal pierwsza strone interneto-
wa firmy, dzigki ktorej stalismy si¢ hur-
townikami — wspominaja obydwoje.

Z kuchni po pot roku przeniesli si¢ do
40-metrowego magazynu, zaraz potem
do 150-metrowego, a po czterech mie-
sigcach zajeli powierzchnie 450 m2. W
tym tempie do dzisiaj stworzyli sie¢ hur-
towni partnerskich w calej Polsce, a za-
raz potem franczyzows sie¢ salonow z
odzieza outletowy.

Wszystko sie moze zdarzy¢

Obydwoje przyznaja, ze szybki przeskok
zawdzieczaja dobremu poznaniu rynku
oraz wytrwalosci, uporowi i konsekwencji.

~ Zaden temat, problem w firmie nie
jest nam obcy, gdyz sami zetkneli$my si¢
z nimi w trakcie naszych poczatkow i
stykamy si¢ z nimi do dzisiaj. Jako mene-
dzer wiem, ile moge wymagac¢ od swoich
pracownikow. Dzieki przejsciu wszyst-
kich etapéw nabratam pewnosci siebie
oraz wiary, Ze wyznaczone wczesniej ce-
le s3 do mozliwe do zrealizowania nawet
w wigkszym, niz zaktadany, zakresie, je-
zeli tylko sie tego bardzo pragnie — pod-
kresla Anna Bilik. A stworzenie firmy
poréwnuje do wychowania dziecka.

- Od narodzin firmy jestesmy dla
niej jak rodzice, ktorzy, tak jak o dziec-
ko, dbaja o jej rozwoj, wyksztalcenie,
poszerzanie horyzontdéw i dostosowy-
wanie si¢ do zmian panujacych na ryn-
ku, a takze zaskarbienie sobie jak naj-
wiekszej sympatii ludzi, klientow, z
ktérymi nierzadko czujemy si¢ jak ro-
dzina - dodaje.

Co na to jej maz?

- Trzeba by¢ twardym, uczciwym wo-
bec klientow i dazy¢ do celu za wszelka
ceng. Wtedy musi sie uda¢. W swoich
biznesowych dazeniach nie réznie si¢
od wielu ambitnych mtodych ludzi, kto-
rzy chcg zrobi¢ cos wiecej, niz tylko do-
sta¢ etat — wyjasnia Adam Bilik.

- Odkad skonczylem 10 lat, marzy-
fem o stworzenia silnej firmy i udalo mi
sie — dodaje.

Poniewaz w biznesie liczg si¢ nie tyl-
ko umiejetnosci, lecz takze jako$¢ towa-

ru, jaki wybieraja do sprzedazy w swo-
ich hurtowniach i sklepach sieciowych,
ta czescig firmy od samego poczatku
zajmuje sie Anna Bilik.

- Staramy sie, aby towar wyroznial sie
spoérod ofert innych sklepéw multi-
brandowych, ale nie opieramy sig¢ tylko
na powszechnie znanych markach.
Wprowadzamy marki, ktére zachwycajg
Zachdd, a nie s3 oficjalnie reprezento-
wane w Polsce, np.: NOA NOA, Fransa,
In Town, 2 Biz, b-Young, VILA. Nie za-
pominamy tez o podstawowych bran-
dach: Lee, Wrangler, Levis czy Mexx i
ZARA. Przy tym wszystkim nie moze-
my zapomnie¢, ze w Outlet Polska mu-
simy zawsze mie¢ najlepsze produkty w
Polsce. Polaczenie wszystkich wytycz-
nych nie zawsze jest takie proste, ale od
lat dajemy rade - z satysfakcja przyzna-
je Anna Bilik.

Przy przeskoku od matej firmy do du-
zego sieciowego przedsiebiorstw nie
obylo sie bez pomylek i bteddw.

- Pojawily sie¢ niedociagniecia w
umowach, ktore trzeba byto z czasem
zmienié¢, bo okazaly sie zbyt malo
sformalizowane. Zycie pokazalo, ze
nie kazdy partner wkladal tyle serca i
zaangazowania w przedsiewziecie co
my sami. MusieliSmy tez potozy¢
wigkszy nacisk na ochrone¢ marki
Outlet Polska i standardy pracy na-
szych wspotpracownikdow — mowig Bi-
likowie.

- Nie mogli$my juz dtuzej bra¢ na
siebie odpowiedzialnosci za btedy na-
szych niesolidnych partnerow. Efek-
tem tego jest zrezygnowanie ze wspol-
pracy z kilkoma z nich, m.in. w
Warszawie, gdzie otworzyliSmy swoj
wlasny oddzial, za ktéry juz w pelni
bierzemy odpowiedzialno$¢, a nie ttu-
maczymy sie za cudze niedociggnigcia.

Z mitosci... do biznesu

- Razem studiowali$my, razem pracuje-
my, wychowujemy dzieci i spedzamy
czas wolny. Malo komo udaje sie to po-
godzi¢ bez ki6tni, a nam tak - przyzna-
je Adam Bilik.

- Ja moge by¢ swietnym menedzerem,
ale bez zony ta firma nie wygladalaby

GORYCZ PORAZKI

ANNA | ADAM BILIKOWIE

Przy szybkim rozwoju firmy pojawity sie niedociggniecia w umowach,
ktére trzeba byto z czasem zmieni¢, bo okazaty sie zbyt mato
sformalizowane. Zycie pokazato, ze nie kazdy partner wkiadat tyle serca
i zaangazowania w przedsiewziecie co my sami.

tak, jak wyglada. Tworze dlugofalowe
plany, strategie czy zarzadzam dziala-
niami marketingowymi, ale to Ania
prowadzi od poczatku polityke zaopa-
trzeniowa naszej firmy. Mam wplyw na

to, co kupujemy i w jakich ilo$ciach, ale
to Ania tworzy, kontroluje i odpowiada
za pakiety, za marki, jakie mamy. Ceny
ustalamy juz wspoélnie - stwierdza
Adam Bilik. not. Joanna Sopyto m
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