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Wstep

Prosze Cie, zanim zaczniesz czyta¢, odpowiedz mi na
kilka pytan...

Czy masz rodzine w Chinach? Albo wolne p6t miliona
zlotych? A moze pracujesz w miedzynarodowym kon-
cernie z oddzialami na Dalekim Wschodzie?

A moze biegle mowisz jakim$ jezykiem mandaryn-
skim? No to moze chociaz masz szwagra w konsulacie
w Pekinie? To przynajmniej powiedz, ze masz ukon-
czone studia z handlu miedzynarodowego... Nie?

TO NAWET NIE MYSL O IMPORCIE! I ZAPAMIE-
TAJ TO SOBIE RAZ NA ZAWSZE, BO TO NIE DLA
CIEBIE!

Takie pytania — i odpowiedz — uslyszysz od kazdego,
kto zarabia pieniadze na imporcie towar6w — nie tyl-
ko z Chin, ale z kazdego zakatka Dalekiego Wschodu,
Europy czy obu Ameryk. Dlaczego? Zeby Cie znieche-
ci¢. Im wiecej ludzi wejdzie w ten rynek, tym wieksza
bedzie konkurencja — wiec mniejsze zyski dla tych,
ktorzy sie odwazyli, sprobowali, s3 na nim i zarabia-
ja prawdziwe pienigdze. Prawdziwe to na poczatku
nie znaczy wcale duze. To znaczy realne. Autentycz-



Rafat Mréz

ne banknoty o nominale 100 zlotych, poukladane
po 10 sztuk w dwoch rzedach. Tyle mozesz zarobi¢
na towarze poukladanym w takim pudelku, w jakie
zazwyczaj pakuje sie buty, a ktore przyniesie Ci do
domu kurier albo listonosz. Tak, wlasnie Ty zarobisz
te pieniadze! Osoba, ktéra nie ma rodziny w Chinach
ani pol miliona na koncie, nie zna mandarynskiego
ani nie ma szwagra w pekinskim konsulacie.

Import jest duzo prostszy, niz Ci sie wydaje. Skad o tym
wiem? Sam przeszedlem cala droge od poczatku do kon-
ca. Czytalem, proébowalem, sparzylem sie, zarobilem,
stracilem. Ale sie nauczylem. Teraz juz wiem jak. I wca-
le nie musialem zatrudnia¢ do tego doradcow podatko-
wych, celnych ani prawnikéw. Czasem nawet nie musia-
fem zatrudnia¢ magazynier6w ani sam nie pakowatem
towardw, ktore kupili moi klienci. Chwileczke... Jak to?
Bez pakowania towar6w? Bez Poczty Polskiej? A wlasnie
ze tak! Nie musialem sie ruszac sprzed komputera! Ba,
czasem nawet nie musialem go w ogole wlaczaé! Dziw-
ne? Wiem, ale to mozliwe. I pokaze Ci, jak mozna to ro-
bi¢. Zarabialem i zarabiam na imporcie caly czas.

To mit, ze aby zacza¢ biznes importowy, potrzebne Ci
sa setki tysiecy zlotych. Ale to prawda, ze importujac,
mozesz zarobi¢ setki tysiecy. To juz nie te czasy, ze
trzeba bylo zamawiaé pelne kontenery, ktore plyne-
ly przez morza i oceany. Dzisiaj mozesz kupi¢ towar,
ktory przyjdzie do Ciebie w malej paczce i zarobisz
na jego sprzedazy tysiac, dwa lub trzy tysiace zlotych.
A Twoja inwestycja w produkty to tylko 500 zlotych.
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Chcesz przyklad? Prosze bardzo. Nowoczesna lub stylo-
wa albo odjechana obudowe do iPhone’a mozesz kupi¢
w Chinach juz za 1 centa. Tak! Za 1 centa! Minimalne
zamoOwienie to 300—1000 sztuk. Ile musisz zainwesto-
wac? To chyba latwo wyliczy¢. Paczke przywiezie Ci ku-
rier za 300 zlotych (przez EMS, paczka 1 kg). Koszt jed-
nej obudowy, gdy zamowisz ich 1000, nie przekroczy 35
groszy. Przy wiekszym zamoéwieniu spadnie ponizej 20
gorszy. Teraz sprawdz na allegro.pl, za ile mozesz taka
obudowe sprzeda¢ — ceny wahaja sie od kilku do kil-
kunastu zlotych. Ile zarobisz? No coz... Pozwol, ze tutaj
zostawie Cie sam na sam z matematyka...

W tej publikacji odkryje przed Toba wszystkie znane
mi tajniki biznesu importowego — tego maltego — od
ktorego sam zaczynalem — do tego duzego, w ktorym
teraz jestem. Pokaze Ci import, gdzie pienigdze kapig
powoli, ale za to sa pewne i bez ryzyka, oraz taki, na
ktorym zarobisz mnostwo pieniedzy — ale i duzo ry-
zykujesz. To Ty dozujesz emocje.

Pokaze Ci sposob, w jaki mozesz sobie go zorganizo-
waé w zaleznoSci od tego, czy chcesz sie w niego an-
gazowac czy tylko dorabia¢ na nim do pensji. Poznasz
wszystkie kombinacje — po to, zeby wybrac¢ dla siebie
najbardziej optymalna.

Jak wszedzie — musisz tylko wiedzie¢, jak to robic.
Jak wybra¢ model importu, jaki produkt, jak spraw-
dzi¢ swojego kontrahenta, jak wysta¢ mu pieniadze
i w koncu — kiedy, gdzie i jak sprzedac to, co wlasnie
kurier przyniost Ci do domu.
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Import moze by¢ Twoim sposobem na zycie — nie-
wazne, co robisz zawodowo. Zarabiajac w taki sposob
bez posrednikéow, kierujesz swoim zyciem. Tym, co
robisz, tym, co chcesz robi¢, tym, co chcesz osiggac.

Pracujesz na etacie? Swietnie — masz wiec stale 7ré-
dlo dochodéw, mozesz sprawdzi¢ sie w handlu mie-
dzynarodowym.

Jeste$ przedsiebiorca? Doskonale — zobacz, jak latwo
mozesz stworzy¢ zrodlo sporych dochodéw.

Nie mozesz znalez¢ pracy? Nie przejmuj sie. Tutaj
pokaze Ci, jak stworzy¢ sobie prace, o jakiej marzysz.
Taka, ktora przyniesie Ci pieniadze i satysfakcje.

Dlaczego mozesz zarobic¢ na
imporcie?

Konsumpcja i zakupy w Polsce spadly nieznacznie,
bezrobocie i inflacja utrzymuja sie na stabilnym pozio-
mie. Mimo to wszedzie na $wiecie panuje ON. Nikomu
nie musi sie klania¢, nie musi zna¢ obcych jezykow, nie
placi za bilety lotnicze, a jest wszedzie i wszyscy sie go
boja. Kryzys. Wydaje sie — chyba z resztg shusznie —
ze ominal Polske. Dzieki temu, ze nasza gospodarka
jest do$¢ mocno zdywersyfikowana, a jednocze$nie
nie jesteSmy calkowicie uzaleznienie od eksportu ani
importu, radzimy sobie calkiem niezle. Nasi sasiedzi
— Slowacy, Wegrzy, Litwini oraz inne kraje Europy —
nawet te ,wysokorozwiniete” — maja duze problemy
ze swoimi gospodarkami. Konsumpcja, czyli sklton-
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nos$¢ do zakupow, w tamtych krajach zmalala z uwa-
gi na niepokoj spoleczny wywolany przez kryzys. To
samo dzieje sie w USA i calej Unii Europejskiej. Po
prostu ludzie boja sie o swoja przyszlos¢, wiec nie ku-
puja duzo. Dzisiaj, gdy pisze te stowa, dolar kosztuje
nieco ponad 2,70 zl, a euro okoto 4,10 z}'.

W zwiazku z tym, firmy maja spore problemy ze zby-
tem, zaczynaja redukowaé koszty i stosowaé pro-
mocje, aby by¢ bardziej konkurencyjnymi na rynku.
Dzieki temu ceny wielu produktéw znacznie potania-
ly. Co wazne — potanialy na dluzej. Przynajmniej do
czasu, gdy widmo kryzysu nie minie. Ale nawet jezeli
minie, ciagle mozna liczy¢ na mocng zlotéwke, ktora
sprawi, ze import bedzie oplacalny.

A co w Polsce? Optymizm konsumentéw jest nadal
duzy, co oznacza, ze ciagle chetnie wydaja swoje
pienigdze. Mamy wiec potencjalnych dostawcow za
granica i rynek zbytu w kraju. W dalszej czesci tej
publikacji dowiesz sie, jak polaczy¢ obie informacje
i wykorzystac je do zrobienia biznesu.

Jak wykorzystac te szanse?

Jak pewno sie domyslasz, szansa jest wyszukanie produk-
téw za granicg i oferowanie ich do sprzedazy w kraju. Ale
nie tylko. To jest publikacja, ktéra pokaze Ci, ze import nie
jedno ma imie. Zobaczysz, ze zeby korzystac z mozliwosci,

! http://nbp.pl/home.aspx?f=/kursy/kursya.html, [dostep do
wszystkich odno$nikéw z dn. 02.12.2009].
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ktore oferuje import, weale nie musisz kupowac i sprzeda-
wat produktow. Mozesz posredniczy¢. Ty sam wybierasz
poziom ryzyka. Duze ryzyko — zakup i sprzedaz na wlasny
rachunek — to réwniez duzy zysk. A male ryzyko — zwia-
zane z poSrednictwem w dostepie do informacji — to maly
zysk, ale bardziej przewidywalny.

W tej publikacji nie znajdziesz suchych definicji, cytatow
z ustaw, ani traktatow miedzynarodowych ktore wypel-
niaja podreczniki akademickie. Definicje tego, czym jest
dropshipping, warunki Incoterms czy akredytywa lub
Swiadectwo pochodzenia towaru znajdziesz bez trudu
w Wikipedii albo Google. Nawet dam Ci do nich linki, ale
nie chce zajmowaé nimi miejsca. Ta publikacja to skoncen-
trowana wiedza o tym, jak importowaé i na tym zarabiac.
Pokaze Ci, ze inwestujac niewielkie pienigdze (maksymal-
nie 200—300 z}), mozesz zrobi¢ interes wart kilka tysiecy
miesiecznie. Albo inwestujac kilkadziesigt — stworzy¢ biz-
nes za milion. Wszystko zalezy tylko od tego, jaki poziom
ryzyka jeste$ sklonny zaakceptowaé. Ale do rzeczy.

Dla kogo jest ta publikacja?
» Czy interesowaly Cie arkana importu — jak to sie

robi ,,od podszewki”?

» Czy ciekawilo Cieg, jak Twoi konkurenci kupuja
duzo tansze towary z pominieciem posrednikow?

» Czy chciale$ kiedykolwiek sprobowaé zaimporto-
wac jakie$ towary?

» Czy bales sie sprobowacé?

10
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Jezeli cho¢ na jedno z tych pytan odpowiedziale$
TAK, to znaczy, ze ta publikacja jest dla Ciebie.

Czego tutaj na pewno nie znajdziesz?

Zapewniam Cie, ze nie znajdziesz tutaj zlotej recepty na
doskonaly, bezproblemowy biznes oparty na imporcie.
Nie znajdziesz informacji o tym, ze najlepiej jest sprzeda-
wac latem okulary przeciwsloneczne, a zima koce, ktore
mozesz kupi¢ w firmie XYZz Malezji za 10 centéw i sprze-
dac¢ na targu w Poznaniu lub Allegro za 30 zt od sztu-
ki. Znajdziesz tu duzo wiecej. Duzo wiecej konkretnych
i wartoSciowych informacji, niz mogltbys sie spodziewac.
Bo wszystkie wskazowki sa konkretne, rzeczowe i popar-
te przykladami z zycia. To moje wlasne do§wiadczenia.

Czego sie tutaj dowiesz?

Sprawdzone wskazowki i informacje o tym, jak szukac
nisz, interesujacych produktow, jak wybiera¢ dostawcow,
jak sie ustrzec przed oszustwem i jak szukac¢ nabywcow na
zaimportowane towary. Zobacz spis treci. Te wszystkie
tematy, ktore tam znajdziesz, zawieraja konkretne przy-
klady poparte wnikliwa analiza przyczyn oraz skutkow.
Wszystko po to, aby Twdj biznes mogl dzialaé szybciej,
bez niepotrzebnego marnotrawstwa i z maksymalnym
zyskiem. Wszystko po to, zeby$ mogt wykorzystywaé moz-
liwosci, ktore czekaja na Ciebie za kazdym razem, kiedy
waluty tanieja, a jaka$ branze dotyka kryzys. Od nastep-
nego rozdzialu przejde juz do konkretow. Ani stowa, ktore
mogloby by¢ nieprzydatne. Owocnej lektury!

11
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Zanim zaczniesz...

Podejmij decyzje — czy wolisz zdobywa¢ informacje do-
tyczace importu i zarabia¢ niewielkie kwoty za udostep-
nianie ich potencjalnym zainteresowanym, czy masz
juz jakie§ doswiadczenie w handlu i chcialby$ sprze-
dawac towary z importu? A moze chcialby$ wybraé co$
posredniego — wiedze o produktach i rynkach, ktéra
skupialaby sie w jednym miejscu, a Ty zarabialby$ na
niej bez konieczno$ci posiadania wlasnego magazynu?
Odpowiedz na to pytanie nie jest kluczowa, ale pozwa-
la zidentyfikowa¢ narzedzia umozliwiajace osiagniecie
Twojego celu — wiekszych przychodéw i taniszych zaku-
pow, a w efekcie — ponadprzecietnych zyskow. A zeby
to uczyni¢, musisz to precyzyjnie okresli¢ i wyznaczy¢
Sciezke (plan), ktéra bedziesz musial przejsé. W tej pu-
blikacji pokaze Ci wszystkie drogi, ktore sam odkrylem
— niezaleznie od tego, czym bedziesz chcial sie zajac.

Od czego powinienes zaczq¢?

Kazdy profesor i doktorant na wydziale zarzadzania
i marketingu dowolnej uczelni ekonomicznej powie
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Ci: ,Rozpoznaj potrzeby swoich klientow”. Ale ja nie
jestem pracownikiem naukowym. Za to znam sie na
imporcieieksporcie (mozesz przeczytac troche o mnie
na samym koncu tej publikacji). To prawda, najwaz-
niejszy jest klient, ale w tym momencie na pierwszym
miejscu musisz skupi¢ sie na... produkcie.

Dlaczego? Zeby coé sprzedaé, musisz byé przeko-
nujacy. Zeby by¢ przekonujacym, musisz wzbudzaé
zaufanie. Zeby ludzie mogli Ci ufaé, musisz wiedzieé
wszystko o swoich produktach albo by¢ ich pasjona-
tem, tak zeby zarazac ich swoja pasja. Tylko wtedy
bedziesz wiarygodny.

Przyklad

Jezeli zupelnie nie znasz sie na bateriach do te-
lefonéw komorkowych, to nie zabieraj sie za ten
biznes, mimo ze jeste$ zapewne uzytkownikiem
telefonu z takq bateriq.

Jezeli nie pasjonuje Cie golf, nie prébuj sprowa-

dza¢ kijow golfowych tylko dlatego, ze to jest
w Polsce niszowy produkt 1 wiesz, ze da sie na
tym zarobié. Produkt musi by¢ Ci dobrze znany,
powinien by¢ czescig Twojego zycia. Nawet jesli
nie jest popularny, ale jestes jego pasjonatem —
to pamietaj: musisz opowiedzie¢ o nim swoim
klientom tak, zeby sie nim zainteresowali.

Pokaze Ci to na wlasnym przykladzie. Cho¢ mam ja-
kie takie pojecie o telefonach komoérkowych, jednak

13
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nie wiem, jakie modele Nokii mialy lepsze oprogra-
mowanie, w ktorych telefonach Motoroli psuje sie
klapka ani jak przeinstalowa¢ system w iPhonie.

Ale wiem, jak pozna¢ dobrej jako$ci markowy proszek do
prania. Wiem, ze Persil czy Ariel sprzedawany w Polsce (i
na Slowacji, Wegrzech, w Rumunii i innych krajach Cen-
tralnej Europy) jest duzo nizszej jakoéci niz ten z Niemiec
czy Belgii. Nie wierzysz? Wejdz na Allegro' — myélisz,
ze gdyby to byly identyczne proszki, kto§ oferowatby
w sprzedazy ,taki sam” Ariel z dopiskiem ,,prosto z Nie-
miec”? Ariel, ktory mamy w Polsce w sprzedazy, pro-
dukowany jest w Czechach. Ma mniej perfum i formuly
czyszczacej, a wiecej uzupelniaczy. Sprawdz na zgrzewie
worka z proszkiem — zobaczysz tam zapewne litery ,,CZ”
— symbol kraju, w ktérym byt wyprodukowany. Zajmo-
walem sie importem i eksportem w branzy FMCG (Fast
Moving Customer Goods — produkty szybko zbywalne)
ponad 2 lata i wiem duzo o wszystkich kruczkach, kt6-
re stosuja producenci i handlarze w tej branzy. Wiem
np., ze do niedawna jedynym oficjalnym dystrybutorem
proszku Ariel byta firma PGD Navo? (wytaczny dystrybu-
tor produktow koncernu Procter&Gamble). Wiem tez, ze
zadnemu koncernowi nie zalezy na tym, zeby jego pro-
dukty ,wychodzily” z rynkéw, na ktére sg przeznaczone,
poniewaz to oznacza dla niego strate (jesli chcesz wie-
dzie¢, czemu tak jest, dowiesz sie o tym w dalszej czeSci
tej publikacji). W wiekszosci przypadkéw mozna zrobic¢
tu interes tylko z oficjalnymi przedstawicielami, takimi

! http://allegro.pl/49877_srodki_piorace.html.
2 http://www.enavo.pl.
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jak firma PGD Navo, ale zaden z nich nie zrealizuje za-
mowienia, jezeli wie lub podejrzewa, ze produkty zosta-
na wyeksportowane. To niewielki wycinek tego, co wiem
na temat handlu miedzynarodowego oraz branzy, ktéra
mnie interesowala. Dlatego z daleka rozpoznam to, czym
warto sie zainteresowa¢ w branzy FMCG — co jest, a co
bylo lub bedzie poszukiwane na poszczego6lnych rynkach
Europy i $wiata. Co wazne — zajmowalem sie tym TYL-
KO przez 2 lata, ale bylo to moja codziennoscia, w kto-
rej sie doskonalilem. Pomysl, ile moglby na ten temat
powiedzie¢ kto$, kto trudni sie tym 10 czy 20 lat! Skoro
wiec ja po 2 latach mam wiedze, ktéra umozliwia prowa-
dzenie z sukcesem interesow na skale miedzynarodowa
— pomydl, ile wiesz JUZ TERAZ Ty i ile mozesz na tej
wiedzy zarobic!

Dlatego tak bardzo chce zwréci¢ Twoja uwage na pro-
dukt — musisz sie na nim zna¢ albo sie nim pasjono-
wac. Nie wystarczy by¢ jego uzytkownikiem. Kto$ moze
spedzaé¢ na nartach kazdy wolny zimowy dzien, ale to
nie znaczy, ze wie wszystko o butach narciarskich. Kto$
moze fenomenalnie gotowac, ale wcale nie musi sie pa-
sjonowa¢ garnkami. Jezeli uwazasz, ze produkt, ktory
wybrales, jest cze$cig Twojego zycia — to dobrze.

Zty produkt to najgorsza
inwestycja pod storncem

Najwiekszy blad, jaki mozesz popelié¢ w tym biznesie,
to skupic sie na poczatku na klientach, czyli postapié¢
wedhug tego, co jest napisane w podrecznikach. Wezmy
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przyklad: w Twojej okolicy (i prawdopodobnie w Inter-
necie) jest duzo ludzi, ktérzy hoduja storczyki. Kupuja je
po 20—50 zl w kwiaciarniach i ciesza sie nimi w domu,
poki te maja kwiaty. Ale bez umiejetnej uprawy kwia-
ty opadaja i storczyk trzeba zastapi¢ nowym. Poznajesz
potrzeby klientéw — chcieliby, aby ich kwiaty kwitly
dlugo. Zaczynasz wiec szuka¢ odpowiedniego nawozu,
ktory importujesz i oferujesz w sprzedazy. Sukces? By¢
moze. Ale cze$ciej ma miejsce zupelnie inny scenariusz.
Ole o sposobie dawkowania mozesz przeczytaé na opa-
kowaniu nawozu, o tyle o ewentualnych problemach,
ktore klienci maja z kwiatami, dowiesz sie tylko od nich.
Jezeli zapytaja: ,,Po zastosowaniu pana odzywki wszyst-
kie liscie zzolkly, cho¢ kwiaty nadal sa piekne — co te-
raz?”, to nie odpowiesz im przeciez: ,Jutro dam znac,
jak tylko poszukam tego w Google”. Musisz wiedziec,
jak na kwiaty wplywa zbyt zakwaszona ziemia, co sie
dzieje, gdy przesadzisz z jej azotowaniem albo z podle-
waniem. Powinienes$ to wiedzie¢ natychmiast. Dlatego
musisz by¢ ekspertem w sprawach produktu, ktory wy-
brale$. Ludzie, zeby co$ od Ciebie kupié¢, musza Ci ufaé.

Musza tez mie¢ pewno$¢, ze wiesz o storczykach
wiecej niz oni i ze zdanie sie na Ciebie i Twoje pro-
dukty jest dla nich bezpieczne. Dopiero kiedy maja
te pewno$c¢, dokonajg zakupu. Malo tego, kupia od
Ciebie kolejne produkty. Doniczki, ziemie i nastepne
storczyki. Bedziesz wiarygodny. W innym wypadku
bedziesz kolejnym sprzedawca nawozu do kwiatow,
ktory jednocze$nie zajmuje sie handlem oponami,
serwisem komputeréow i projektowaniem reklam.
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Znajdz idealny produkt

Najgorsza rzecz, jaka mozesz zrobi¢, to zajaé sie
,CZym$, na czym wszyscy zarabiaja”, gdy w ogole sie
na tym nie znasz.

Hurtownia artykutow spozywczych. Ludzie mu-
szg jeS¢ i pi¢. Wystarczy, ze kupisz troche towaru
w hali Selgros albo Makro i sprzedasz sklepika-
rzom w okolicy. Nawet jezeli uda Ci sie naklonié
ich, zeby zamoéwili towar u Ciebie, a nie u dotych-
czasowego dostawcy — to czy wiesz o produk-
tach wystarczajaco duzo, zeby dobrze obstuzy¢
klienta? ,Ale po co, skoro juz u mnie kupil?!”
— zapytasz. Po to, zeby kupil znowu! Jezeli nie
wymienisz mu czekolad, ktérych nie sprzedal,
na wlasnie reklamowane w TV, jezeli nie bedzie
mogt zwrdcic oleju, ktorego termin przydatnosci
wlasnie sie konczy i jezeli nie wiesz, jak rozliczaé
opakowania i kaucje w przypadku handlu napo-
jami — znikniesz z tego rynku tak samo szybko,
jak sie na nim pojawiles.

Napisze to jeszcze raz — upewnij sie, ze produkt, kto-
rym chcesz sie zajmowad, jest Ci znany, lubisz go i in-
teresujesz sie nim.

Idealny produkt do importowania

»Wiec jaki jest idealny produkt, ktéory moge impor-
towaé?” — spytasz znowu. Taki, ktory lubisz. To juz
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ustaliliSmy. Jezeli jeste$ fanem motocykli — moze za-
czniesz sie rozglada¢ za kaskami? Lubisz gotowanie?
Sprowadzaj przyprawy. A jesli sadzisz, ze najblizsze
Ci sa kwiaty, sprowadzaj odzywki i preparaty do na-
wozenia. Jezeli zawsze interesowala Cie energia od-
nawialna, zastan6w sie nad importem fotoogniw albo
wiatrakow z pradnicami do domowego uzytku.

Poznaj cechy idealnego produktu

UstaliliSmy, ze musisz go zna¢ dobrze i sie nim in-
teresowac. I to nie tylko nim samym, ale calym jego
otoczeniem, produktami substytucyjnymi, konku-
rentami, mozliwoSciami, jakie oferuje i orientowac
sie w potrzebach, ktére zaspokaja. Produkt doskona-
ty ma kilka bezdyskusyjnych cech, ktore sprawiaja, ze
przynosi tylko zyski, a nie ktopoty.

Bez daty przydatnosci do spozycia

Idealny produkt to co$ niezywnosSciowego, bez daty przy-
datnosci do spozycia. Dlaczego? Bo moze sta¢ na polce
dowolnie dlugo. Nie starzeje sie, nie psuje. To wazne.

Gdybys importowatl mozzarelle prosto z Wloch,
bo znalaztes 12 restauratorow, ktérzy jq od Cie-

bie chetnie kupiq, zastanow sie, co by sie stato,
gdybys jq juz mial w magazynie, a jeden lub kil-
ku z nich z tego zakupu by zrezygnowali? To, co
zarobisz, nie pokryje strat.




Znajdz idealny produkt

Bez akcyzy i dodatkowych podatkow

Kupujesz wino. Dzisiaj mozna kupic¢ bardzo dobre jako-
Sciowo wino w niskich cenach, a nastepnie sprzedawac
je w pubach i restauracjach, prosto z beczki. Mozesz ku-
pi¢ wodke. W Wielkiej Brytanii jest mnostwo hurtowni,
ktore sprzedaja markowy alkohol w bardzo atrakcyj-
nych cenach. Na przyklad firma Maatra3. Problem jed-
nak w tym, ze alkohol jest oblozony akcyza. Za kazde
przeliczeniowe 100 1 czystego (stuprocentowego) spiry-
tusu trzeba zaplacié 4 960 zt akcyzy*. Dodatkowo musisz
wynajac¢ sktad akcyzowy, czyli magazyn, ktéry spelnia
pewne normy celne, a w ktorym bedziesz przechowywal
zakupiony alkohol. A w momencie sprzedazy — doliczal
akcyze i podatek VAT. Podobnie sprawa wyglada, jezeli
chcialbys importowaé samochody z USA, ktore rowniez
oblozone sa podatkiem akcyzowym. Oczywiécie mozesz
uiSci¢ akcyze od razu, w momencie zakupu u kontra-
henta lub wwozu towaru do Polski, ale wowczas tracisz
pienigdze na podatek, ktory bedzie ,lezal” w magazynie
razem z Twoimi produktami, dopoki ich nie sprzedasz.
Szczegoly znajdziesz w przytoczonej wyzej ustawie.

Wiesz, ze cukier z trzciny cukrowej ICUMSA

45  (http://www.alibaba.com/showroom/su-
gar_icumsa.html) kosztuje okolo 200 dolaréow
za tone? Tak!

3 http://maatra.trustpass.alibaba.com/productlist.html.
4 http://www.mf.gov.pl/_files_/podatki/podatek_akcyzowy/
nowa__ustawa.pdf.
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To znaczy, ze jeden kilogram kosztuje okoto 20
centow. Czyli jakies... 54 gr! Mozesz go zamé-
wié np. przez niemieckiego posrednika w Bra-
zylii. Cukier importuje sie w workach 50- i 100-
kilogramowych, maszyna do automatycznego
pakowania go w kilogramowe torebki to wy-
datek rzedu 20 000 zI. Sprowadzasz caly kon-
tener 40’ — czyli 40-stopowy — (26 500 kg). Po
przepakowaniu sprzedajesz go za 2,50 zt za kilo-
gram. Gdy odejmiesz wszystkie koszty (import,
transport, przepakowanie, dystrybucja, marke-
ting — powiedzmy, ze to 1 zt na 1 kg), zostaje Ci
1 zt zysku. Na tonie zarabiasz 1 000 zl. A tone
po tej cenie sprzedajesz w ciggu 2 godzin. Nie
wierzysz? Przyjrzyj sie, jak szybko znika cukier
Krélewski w Biedronce lub Tesco, gdy jego cena
spada ponizej 2,50 zt — paleta 800 kg w 40 mi-
nut! Do dziatu sprzedazy ustawiajq sie kolejki,
powiekszasz firme, bogacisz sie 1 nic Cie nie in-
teresuje poza cigglymi dostawami cukru z Ame-
ryki Lacinskiej. Widzisz, problem w tym, zZe nie
dosé, ze Unia Europejska narzuca wysokie cla
importowe na cukier — po to, zeby nie dobié ro-
dzimych cukrowni — to dodatkowo ustanowila
limity importowe na poszczegélne produkty.
Innymi slowy, nie mozna przywiezé tyle cukru,
ile komu pasuje, a nawet jesli sie przywiezie,
to trzeba zaplaci¢ wysokie clo (http://isztar.
mf.gov.pl:7080/taryfa_celna/web/main_PL).
Nici z biznesu!
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Znajdz idealny produkt

Lekki i maty

Logistyka jest najwiekszym kosztem. W handlu mowi
sie ,maly produkt — duza marza”. Nie bez przyczyny.

Przyklad

Gumy do zucia Orbit White lub Winterfresh
kosztujq w sklepie okolo 1,40 zt za jednq paczke,
w ktoérej znajduje sie 10 drazetek. W opakowa-
niu zbiorczym miesci sie takich paczek 20, opa-
kowan w kartonie jest 30, a kartonéw na palecie
— 60. To znaczy, ze pojedynczych paczek na ca-
tej palecie jest 36 000 (20 x 30 x 60). Latwo wiec
wyliczyé, ze jedna paleta (okoto 800 kg) takich
gum kosztuje mniej wiecej 50 000 zl. Cale auto
— 33 palety — ponad 1,5 mlin zl. Teraz porownaj
to np. z materiatami budowlanymi.

Firma Leier, ktora produkuje miedzy innymi
cegly, ma wiele cegielni na Wegrzech (http://
wwuw.leier.hu), a ceny tamtejszej cegly sq nizsze
niz w Polsce.
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Mtyny wegierskie Julia Malom (http://www.
juliamalom.hu) produkujq magke z pszenicy du-
rum, ktora jest trudno dostepna w Polsce, tzw.

semoline — bardzo ,,twardq” mqgke stuzqcq do
wyrobu makaronow, ktorej potrzebujq miedzy
innymi Lubella, Malma czy setki mniejszych
wytworcow makaronow.

Handel tymi produktami do dobry interes — ale 24 tony
maki czy cegly (tyle miesci typowy TIR) kosztuje okolo
20 000 z}. Transport do Ciebie, p6Zniej do klienta (okolo
1 euro za 1 km trasy w Europie), ewentualne magazyno-
wanie (przestrzen i specjalne warunki przechowywania)
sprawiaja, ze transakcja z gaumami do Zucia jest bardziej
oplacalna. Zwlaszcza ze w obu przypadkach marza pro-
centowa bedzie podobna — zazwyczaj 2—3%. Na gu-
mach — jednej palecie — zarobisz wiec 1000—1500 zl,
na ceglach czy mace — calym aucie: 400-600 zt.

Gumy do zucia Orbit produkowane sg w Polsce i tutaj
maja najnizsze ceny zakupu. Ich dystrybucja zajmuje
sie m.in. firma Kramel5. Mozesz zapytac ich o ceny —
bedziesz mogl je poréwnaé z tymi, ktoére znajdziesz
w Niemczech, na Litwie czy Slowacji.

Napisalem powyzej, ze towar powinien by¢ lekki i maly.
Im mniejszy i 1zejszy, tym lepiej, bo koszty logistyki moga
by¢ minimalne; przy zachowaniu tej samej marzy osig-

5 http://www.kramel.pl.
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Znajdz idealny produkt

gasz wiec wieksze zyski. Popatrz na guziki i nici w pa-
smanteriach. Jeden display (tak nazywa sie ta ,szafka”
na $cianie, w ktorej znajduja sie guziki, muliny, zamki
czy nici poukladane kolorami) zajmuje niewiele miejsca,
mozna go wysla¢ poczta jako paczke, a wartos$¢ towaru,
ktory w nim sie znajduje, czesto przekracza 1000 zl.

Zobacz oferte firmy Polimex® — importera dodatkow
krawieckich. Moze sie okazaé, ze znajdziesz tam takie
produkty, ktore bedzie latwo importowac, a jedno-
cze$nie stosunkowo prosto sprzedac¢ w Twojej okolicy
albo w Internecie.

Powinien by¢ drogi. Albo tani

Skad taki poglad? Male, lekkie i drogie produkty
umozliwiaja osiaganie wysokiej marzy.

Przyklad: Wszystkie markowe kosmetyki czy ma-
szynki do golenia Gilette sg male, relatywnie lek-

kie i drogie — dzieki czemu ta sama procentowa
marza daje wyzsza marze kwotowa.

Pamietasz, ile zarobilby$ na gumach, a ile na ceglach?

Z drugiej strony idealny produkt powinien by¢ jedno-
cze$nie maly, lekki i tani. Czemu? Bo latwiej bedzie Ci
skloni¢ klienta do wydania 1000 2z}, jezeli zobaczy, ze
zaopatrzy swoj sklep po sam sufit (np. w przypadku
handlu ozdobami §wigtecznymi, guzikami, dekoracja-

¢ http://www.polimex.net.
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mi styropianowymi), niz jezeli kupi od Ciebie 1 ogniwo
fotowoltaiczne, ktére na dodatek trudno mu bedzie ja-
ko$ specjalnie wyeksponowac¢ w swoim sklepie.

Nie moze sie popsu¢

Male, lekkie i drogie sa np. pamieci do aparatow fotogra-
ficznych. Albo odtwarzacze mp3. W ogole — elektronika.
Zwlaszcza ze sprzedaz tej skomplikowanej jest zyskow-
na. Niestety, jezeli nie masz dobrej umowy serwisowej
z producentem albo marze, jakie osiagasz, nie pozwalaja
na zastepowanie awaryjnego produktu nowym, wolnym
od wad — mozesz sporo wydac na obsluge serwisowa.
Pamietaj, ze kazdy produkt elektroniczny powinien mie¢
certyfikat CE, aby mozna bylo go legalnie sprzedawac
na terenie Unii Europejskiej. W Polsce takie certyfikacje
wykonuje np. PCBC — Polskie Centrum Badan i Certy-
fikacji’, ale jest to bardzo kosztowne. Kazdy produkt to
osobny certyfikat — a takie badanie kosztuje kilka tysiecy
zlotych (np. certyfikat na komputer, ktory zostaje ztozony
z czescei, kosztuje okolo 2000 zt — teraz juz wiesz, czemu
mali sprzedawcy tzw. skladakow nie startuja w duzych
przetargach publicznych — tam certyfikat CE to standar-
dowy wymdg). Ale zastanow sie np. nad lekkimi, alumi-
niowymi lopatami do $niegu. Nie wymagaja rozbudowa-
nej logistyki, bo sg lekkie i mozna je wygodnie pakowac.
Kije bez problemu dostaniesz w Polsce, dowolny tartak
przygotuje je w kraju, wiec nie oplaci sie ich import. Nie
musza mie¢ certyfikatow, nie psuja sie (najwyzej zuzy-
wajg) ani nie maja terminu przydatnosci do spozycia. Co

7 http://www.pcbe.gov.pl.
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wazne — kazdy, kto ma dom, powinien taka lopate posia-
daé. Sa tanie, wiec nie wydasz fortuny na zatowarowanie,
i sprzedaz nie powinna stanowi¢ problemu, bo produkt
nie wymaga edukacji. Pewnie myslisz:,,Edukacji? Jak to?
Jakiej znowu edukacji?”

Nie moze wymagac¢ edukacji

Pod tym stwierdzeniem kryje sie nastepujaca regula: pro-
dukt, ktory jest prosty i ,oczywisty” w konstrukeji i uzytko-
waniu, bedzie sie sprzedawat lepiej niz towar o takich sa-
mych wlasnosciach, a bardziej skomplikowany. Nie tylko
dlatego, ze czesto jest tanszy, ale przede wszystkim ponie-
waz jest prosty w uzyciu i ewentualnej naprawie. Wro¢my
do naszego przykladu z nawozem do storczykow. Impor-
tujesz plyn, ktéry sprawia, ze rosliny lepiej sie rozwijaja.
Jego zastosowanie i dzialanie jest do$¢ skomplikowane;
hipotetycznie przyjmijmy taka procedure: aby nawiez¢ zie-
mie, w ktorej rosng storczyki, nalezy rozcienczy¢ preparat
woda w proporcji 1:3, a nastepnie raz na 2 tygodnie pod-
la¢ kwiaty dokladnie 50 ml tak sporzadzonego roztworu.
Nastepnego dnia po podlaniu zmniejszamy dawke 0 10 ml
i tak przez kolejne dni, az w 6. zaprzestajemy nawozenia.
Nie wiem, czy istnieje tak dzialajacy nawoz, ale zaldézmy,
ze tak. I teraz pomysl, ze znalazle$ identyczny, ktory dziala
z tym samym skutkiem na rosliny. Jest w postaci paleczek
celulozowych. Wystarczy wetkna¢ taka pateczke w ziemie,
a substancje czynne sg uwalniane prosto w system korze-
niowy w odpowiednim tempie i proporcjach. Jak myslisz,
ktory z produktow bedzie cieszyt sie wieksza popularno-
Scig? Ja tez mysle, ze ten drugi.
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Nie musi by¢ produktem finalnym

Moze by¢ poélproduktem — o ile wiesz, jak zrobi¢
z niego produkt gotowy do uzycia. Wiekszo$¢ ludzi
sadzi, ze najszybciej pienigdze robi sie na handlu. Po-
niekad to prawda. Ale najwieksze ,,tkwia” w tzw. war-
toéci dodanej. Co to jest? To moze by¢ montaz czeSci,
z ktorych powstaje komputer. Same czeSci sg tanie,
dodajemy do tego ludzka prace i otrzymujemy sprzet.
W tym wypadku warto$cig dodang byta ludzka praca.
Wyobraz sobie typowe stroje kapielowe. Wilasciciel
prestizowego sklepu z bielizng importuje je, wszywa
wlasng metke i pakuje w firmowe opakowanie. Moze
je sprzedac o wiele drozej niz kupil. Tutaj wartoScia
dodang jest marka. Przyklady mozna by mnozy¢. Jak
widzisz, niekoniecznie musisz importowac¢ produkt,
ktory sprzedasz dalej z wyzsza marzg. Czasem nie-
wielka ingerencja sprawia, ze marza ro$nie kilkana-
Scie razy.

Przyklad

Surowa kawa w zaleznosci od rodzaju (arabi-
ca, robusta) oraz gatunku i miejsca uprawy
(Kolumbia, Malabar) kosztuje okolo 1—3 dola-
row za 1 kg. Tak, tak: 3—10 zt za 1 kg surowej

kawy. Importuje sie jg np. z Wloch — wystarczy
zamowié jeden worek. Nastepnie wystarczy jq
Jedynie” wypalié (palarka do kawy to wydatek
rzedu 5000—40 000 zl) i mozna jq sprzeda¢ za
40—120 zt za 1 kg.




Znajdz idealny produkt

Duzy zysk, prawda? Ale do wypalenia dobrej kawy
potrzebne sa umiejetnosci, do§wiadczenie i sprzet.
Jezeli Twoja kawa jest naprawde dobra, to kupia ja
restauratorzy i barmani. I zwykli klienci na Allegro.
Ale to przyklad nieosiggalny dla wiekszosci. Podam
wiec inny.

W Chinach mozna kupi¢ w bardzo dobrych cenach
koperty — recznie zdobione, z czerpanego papieru,
w wielu kolorach, od razu przyciete. Setki, tysigce
rodzajow, produkowane przez 50—100 producentow,
ktorych oferte mozna zobaczy¢ w niejednej chinskiej
hurtowni papieru. Mozesz je zamawia¢ w niemal do-
wolnych ilo$ciach, poniewaz nie wymagaja skompli-
kowanej logistyki: sg lekkie i tanie — widzialem na-
wet zamoéwienia po 10 000 sztuk (100 opakowan po
100 sztuk); w kazdym opakowaniu zbiorczym moze
by¢ inny rodzaj produktu, a warunkiem sprzedazy
jest zazwyczaj okreslona liczba opakowan albo mini-
malna kwota zaméwienia. OczywiScie im wiecej ich
zamOwisz, tym koszty transportu przypadajgce na
1 sztuke beda nizsze.

Nastepnie inwestujesz w reczne pismo — kaligrafie.
Moze trudno Ci w to uwierzy¢, ale kaligrafowa¢ kaz-
dy moze sie nauczy¢. Zazwyczaj zajmuje to okolo pot
roku, jezeli zupelnie nie masz do tego predyspozycji.
Albo po prostu wynajmujesz kogo$, kto umie to ro-
bi¢. Albo — w ostateczno$ci — wykorzystujesz do tego
drukarke i jaka$ ciekawa czcionke. Nastepnie wysta-
wiasz takie zaproszenia na Allegro i wysylasz oferte
do firm i bankoéw. Mailem w zupelno$ci wystarczy.
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»,Czemu do firm i bankow?” — zapytasz. O ile kazdy
rozumie, po co wystawiac je na Allegro (,Ludzie, lu-
dzie, tylko u mnie unikatowe, recznie kaligrafowane
zaproszenia na $§lub, komunie i chrzciny!”), o tyle nie
wszyscy widza sens w probie nawigzania kontaktu
z firmami i bankami. Wiec co$ Ci uzmyslowie. Nie-
mal kazda firma wysyla raz na jaki$ czas kurtuazyjna
korespondencje. Na przyklad zyczenia $wiateczne,
noworoczne, zaproszenia na przyjecie dla dystrybu-
torow albo najlepszych klientéw. Doé¢ tatwo bedzie
Ci przekona¢ wlasSciciela do zakupu, jezeli pokazesz
mu Twoje recznie robione koperty obok zwyktych,
bialych.

Banki? Tak! Na pewno w Twojej miejscowosci jest
jakis Bank Spoldzielczy albo SKOK. Mozesz uderzy¢
od razu do ,wielkich”. Na przyklad do ING czy PKO
BP. Sprobuj w niszowych, prestizowych bankach i in-
stytucjach finansowych, takich jak Noble Bank czy
fundusze inwestycyjne (Skandia, AEGON). Jezeli
nie beda zainteresowane — udaj sie do ich placowek
partnerskich (np. agentéw ubezpieczeniowych), ma-
jacych wlasng dzialalno$é i samodzielnie decyduja-
cych o kopertach, w ktorych chcg wysyla¢ Swigteczne
zyczenia swoim klientom.

W taki sposob zwykla koperta za 2 centy moze przy-
nie$¢ 10 zl dochodu. Za pomoca wartoSci dodanej,
ktora bedzie reczne kaligrafowanie.
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Nie moze byc¢ rzadko uzywany

Produkt rzadko uzywany rzadko sie psuje. Pomysl,
ile razy zepsul Ci sie 20-metrowy przedtuzacz, ktory
kupiles tylko z okazji remontu mieszkania? Albo dra-
bina? Lub korkociag (o ile pijesz wino okazjonalnie)?
Albo igly do szycia?

Idealny produkt musi by¢ uzywany bardzo czesto.
Codziennie. Musi sie zuzywaé. Nie moze sie psué —
zepsuty produkt chwieje Twoja reputacja i naraza
Cie na koszty serwisu. Najlepiej zeby byl produktem
FMCQG, takim jak papierowy recznik, zaroéwka, pasta
do zebdw, pokrowiec na deske do prasowania, wy-
kalaczki, platki bawelniane do demakijazu, woreczki
foliowe itd.

Tego chyba nie musze zbytnio thumaczy¢. Chodzi po
prostu o to, zeby klient znowu wroécit do Ciebie po za-
kup. Jezeli: a) masz dobry produkt, b) wiesz o nim
wszystko, c) klient go raz kupit i jest z niego zadowo-
lony — to po jego zuzyciu wroci po kolejny. Chcesz
przykladow?

Proszek do prania. Jak sadzisz — jak czesto osoby zaj-
mujace sie praniem zmieniaj3a marke i rodzaj proszku
do prania? Rzadko albo nigdy! Po prostu boja sie, ze
substytut moze nie by¢ tak dobry, a nie chcg ekspe-
rymentowac na czyms§ tak waznym jak... pranie. Nie,
to nie sarkazm. Pranie jest wazne. Tak samo jak go-
towanie, zmiana oleju w aucie, zmiana pieluchy nie-
mowlakowi i czytanie gazety. Wiec jesli przekonasz
sie do jednego oleju silnikowego, to choéby reklamy
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mowily, ze ten sam koncern wyprodukowal nowy
i lepszy — pozostaniesz przy starym. Wiecej, wpad-
niesz w zlo$¢, jezeli wycofaja ze sprzedazy ten, kto-
rego uzywale$. Jezeli jeste§ zadowolony z opla, to
kolejne auto, ktore kupisz, najprawdopodobniej row-
niez bedzie mialo znaczek marki Opel. Jesli kupujesz
szampon do wloséw Garnier, to zabierzesz go z soba
wszedzie, nawet na wakacje w Egipcie, cho¢ mozna
tam na pewno kupi¢ inny.

Gdzie znajdziesz najwiecej
idealnych produktow?

A jak sadzisz? Na forach dyskusyjnych portalu Gaze-
ta.pl? W gazetkach z marketow? Na Allegro? U sasia-
da w domu? W Zabce na ulicy obok?

Rozczaruje Cie. Nie ma kopalni idealnych produktow.
Nawet matego worka, w ktorym byloby ich kilka. Nie ma
nawet ANI JEDNEGO takiego miejsca. Nie znajdziesz
go. Prawdopodobnie. Bo idealny produkt — czyli taki,
ktory laczylby w sobie wszystkie cechy, ktore opisalem
powyzej — nieistnieje. Przynajmniej ja nie spotkalem ta-
kiego ani na pétkach marketow, ani w Internecie. ,,Czyli
co — po$wiecilem tyle czasu na przeczytanie o wszyst-
kich cechach idealnego produktu, zeby na konicu dowie-
dziec sie, ze on nie istnieje?” — zapytasz. Odpowiem Ci
w ten sposob: opisalem cechy perfekeyjnego towaru po
to, aby$ mogt odnaleZ¢ kilka z nich w produktach, ktére
juz lubisz i znasz. Im wiecej ich znajdziesz, tym wieksza
szansa na to, ze trafite$ na produkt, ktory jest idealny
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dla Ciebie. Przeczytaj ten rozdzial jeszcze raz — upew-
nij sie, ze rozumiesz juz znaczenie idealnego produktu.
I zapewniam Cie: nie ma produktu, ktory umozliwilby
Ci szybkie i bezpieczne zrobienie duzych pieniedzy bez
angazowania wlasnych $rodkoéw. Nawet import ustug
— np. sprzedaz w Polsce oprogramowania stworzonego
w innym kraju (z polska wersja jezykowa i wsparciem
technicznym) wymaga wiedzy, czasu i pieniedzy po to,
zeby przetlumaczy¢ program, uruchomié sprzedaz i ob-
shuge technicznag klientow.

Od tego momentu, ilekro¢ w tej publikacji bedzie
mowa o idealnym produkcie, wiedz, ze mam na mysli
produkt, ktory wybrales jako idealny dla siebie. Gdy
wybierzesz juz swoj — pamietaj, ze na kazda rzecz
znajdzie sie klient. Wszystko zalezy od Ciebie.

Jak szukac niszy wokot
idealnego produktu?

Wybrate§ juz swo¢j idealny produkt. Wiesz o nim
wszystko, ma wiele cech, ktére opisalem wyzej.
Stwierdziles, ze to beda... np. wzmacniacze sygnatu
GSM. Jestes elektronikiem i wiesz o nich wszystko.
Albo recznie malowane repliki obrazéw znanych ma-
larzy — po prostu lubisz sztuke.

Najwazniejsza jest konwersja

W przypadku obu produktow mozesz sprzedawaé
sfrontalnie”. Czyli tak jak inni, ktérzy maja taki pro-
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dukt w ofercie. Dzieki temu bedziesz mial zapew-
nione duze zainteresowanie, bo ,widownia” — czyli
rzesza potencjalnych klientow — jest ogromna. Ale
poniewaz bedziesz dzialal tam, gdzie wszyscy — be-
dziesz mie¢ niska konwersje. Konwersja to inaczej
stosunek liczby klientéw, ktdérzy kupili produkt, do
liczby wszystkich, ktérzy byli nim zainteresowani.
Konwersja 2% oznacza, ze na kazdych 100 potencjal-
nych klientow, ktorzy pytaja Cie o produkt, tylko 2 go
kupuje. Nie musze Ci chyba mowié, ze nalezy robié¢
wszystko, aby konwersja byla jak najwyzsza. Lepiej
mie¢ bowiem 50% konwersji przy 4 klientach zain-
teresowanych (oznacza to, ze sprzedale$S 2 osobom
zZ 4) niz 2% ze 100 potencjalnych nabywcow (oznacza
to, ze sprzedale$ 2 osobom ze 100). Spytasz pewnie:
~Jak to, przeciez w obu przypadkach to ciagle 2 oso-
by! Co to za ro6znica?”. Pierwszy wariant jest lepszy
z dwoch powoddéw. Po pierwsze — koszty. Obsluga
4 os6b bedzie kosztowaé Cie mniej czasu, pieniedzy,
maili, telefon6w, odpowiedzi na pytania niz obsluga
stu. To chyba zrozumiale. Po drugie — jezeli osiagasz
konwersje 50%, to zwiekszenie liczby oséb bedacych
potencjalnymi klientami (czyli np. wystawienie sie na
targach deweloperow, ktorzy moga nabywaé Twoje
wzmacniacze GSM, albo na targach dekoratorskich,
gdzie ludzie moga by¢ zainteresowani zakupem ob-
razOw) oznacza, ze wiecej klientow kupi Twoje pro-
dukty. Bo z targow trafi do Ciebie dodatkowo 10 0s6b.
A 50% z 14 to 7 zakonczonych transakcji.
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Jak podnosi¢ konwersje?

Wiesz juz o tym, ze musisz zna¢ swdj produkt i musi
by¢ on dla Ciebie idealny — dzieki temu naturalnie
dostaniesz do reki narzedzia sprzedazy. Prostym
sposobem na podniesienie konwersji jest skupienie
sie na niszy. Na jakim§ wybranym rynku, regionie,
grupie klientéw. OczywiScie nie wyklucza to wcale
prob sprzedawania towaru ,,szeroko”, czyli bez celo-
wania w jakie§ konkretne rynki i nisze, ale wowczas
wybierasz ten drugi, bardziej ,.kosztowny” przypadek
z niska konwersja. Dodatkowo — operujac w niszy,
uzyskujesz marketingowy efekt specjalizacji. Klienci
widzg, ze nie do$¢, ze wiesz wszystko o swoim pro-
dukcie, to jeszcze umiesz ich obstuzy¢, bo nie jeste$
firma ,,od wszystkiego” — wiesz, z jakimi problemami
z zasiegiem GSM borykaja sie konstruktorzy stalowo-
szklanych wiezowcow (klatka Faradaya®) oraz jakie-
go rozmiaru obrazy najchetniej kupuja klienci miesz-
kan w blokach, a jakiego — firmy, ktore chcg urzadzié¢
wnetrza biurowe.

Szukaj cykli koniunkturalnych

Jedna z bardzo dobrych wskazéwek, ktora pomogla mi
w wielu poszukiwaniach nisz, bylo rozpoznawanie cykli
koniunkturalnych — cykli zycia poszczegdlnych ryn-
kow. Wyjasnie Ci w skrocie, na czym to polega. Ludzie
buduja domy, kupuja mieszkania, p6Zniej je wykancza-
ja, wprowadzaja sie, kupuja meble, potem zajmuja sie

8 http://pl.wikipedia.org/wiki/Klatka_Faradaya.
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otoczeniem, sadzac ogrody i wykladajac kostka bruko-
wa podworko. Rodza sie im dzieci, ktorym trzeba kupi¢
pieluchy, niealergizujace proszki do prania, wozki, poz-
niej flamastry i kredki, w konicu plecaki do szkoly.

Rozejrzyj sie po swojej okolicy. Jakie tam widzisz cy-
kle? W jakim stadium sa teraz jej mieszkancy? Co be-
dzie za chwile? Gmina nie otrzymala finansowania na
budowe kanalizacji? To znaczy, ze ludzie ciggle beda
musieli budowac¢ wlasne osadniki Sciekowe. A to wig-
ze sie z kosztami ich wywozu. Moze wiec warto bylo-
by skupié sie na sprowadzaniu systemow uzdatniania
wody albo ekologicznych, przydomowych oczyszczal-
ni $ciekdw? Poza zyskiem ze sprzedazy bedziesz miec
lojalnego klienta, ktory co kwartal bedzie kupowal
u Ciebie flore bakteryjna do takiej oczyszczalni.

Moze mieszkasz w okolicy, w ktorej stawia sie na
agroturystyke? Wlasnie wybudowano obiekt kultu
religijnego albo platforme widokowa, centrum roz-
rywki, a moze unowoczes$niono pijalnie wody? Pew-
nie Cie to zdziwi, ale spora cze$¢ tzw. ,regionalnych”
pamiatek wytwarzana jest w Chinach. Napis ,,Made in
China” zobaczysz na kubkach do picia wody mineral-
nej, okazjonalnych rzezbach ,z goralem i ciupaga” czy
morskich widokach wykonywanych z masy plastycz-
nej w formie obrazkow. Moze poza pocztéwkami.

Moze istnieje kilkanas$cie zakladow zajmujacych sie
ku$nierstwem lub produkcja mebli? Zapytaj, jaki jest
ich najwiekszy problem — by¢ moze to oni powiedza
Ci, czego im potrzeba teraz, a sam domyslisz sie, bez
czego nie bedg mogli sie oby¢ za chwile?
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Szukanie niszy za pomocq Internetu

Jak Google moze pomoc Ci znalezé nisze? Pamietaj —
nisza to jakby niezagospodarowane miejsce na Two-
im rynku — na rynku Twojego produktu. Czasem jest
to region, czasem jaki§ okres w roku, czasem grupa
ludzi o jakich$ cechach. Google stworzylo narzedzie
o nazwie Insights® (po polsku: Statystyki Wyszuki-
warki Google). To strona internetowa, ktéra umoz-
liwia sprawdzenie popularnosci oraz ,otoczenia”
stowa kluczowego w wyszukiwarce Google w jakim$
przedziale czasowym i na zadanym terytorium.

Na przyklad — mozesz zapyta¢ o stowo kluczowe ,,syl-
wester”. Wybierz kraj — Polska i rok — 2008. W od-
powiedzi otrzymasz wykres symbolizujacy natezenie
wyszukiwan tego stowa w wyszukiwarce, liste regio-
now, w ktorych szukano go najczesciej, oraz inne sto-
wa kluczowe, ktére internauci chcieli znalezé ,w oto-
czeniu” tego stowa. Za chwile zobaczysz zastosowanie
tego narzedzia w praktyce.

Jak sie to ma do naszych wzmacniaczy GSM i obrazéw?
Najpierw musimy sie dowiedzie¢, w jaki sposéb inter-
nauci pytaja o te produkty w Google. Na og6t stowa wpi-
sywane w wyszukiwarke nie brzmig jak zdanie, ktérego
moglbys$ uzy¢ w zwyklej rozmowie: ,,Chcialbym kupic
jaki$ obraz na $ciane do salonu”. Gdybys takie zdanie
wpisal w okienko Google, uzyty w nim rzeczownik ,,ob-
raz” moglby by¢ przez wyszukiwarke potraktowany jako
obraz olejny, obraz USG, obraz na ekranie monitora —

9 http://www.google.com/insights/search/#.
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po prostu wszelkie mozliwe obrazy — wiec wys$wietla
sie wyniki, ktore s dla nas mato wartoSciowe, bo beda
zawieraly ,,$mieci”. Podobnie bedzie ze wzmacniaczem
GSM. Prawdopodobnie nie zapytasz kolegi: ,,Czy mo-
zesz mi polecic¢ jaki§ wzmacniacz sygnalu GSM?”, tylko
powiesz mu, ze masz kiepski sygnal w swojej komorce
w domu lub biurze i nie wiesz, jak go poprawic.

Musimy zada¢ odpowiednie pytanie, aby uzyskaé
prawdziwe odpowiedzi. A wiec — dowiedzie¢ sie, jak
ludzie w ogole pytaja o te produkty w Google, zeby
pozniej moc sprawdzic, jak czesto to robig, kiedy,
z jakich regionéw pochodza oraz o co jeszcze zwigza-
nego z tymi stowami pytali najczescie;j.

Do tego celu uzyjemy kolejnego darmowego narze-
dzia Google. Adwords Keyword Tool* (po polsku:
Google Adwords — Narzedzie propozycji stow klu-
czowych) to strona internetowa, ktora ,,podpowiada”
osobom zainteresowanym umieszczeniem reklam
w Google najlepsze stowa kluczowe — czyli takie, na
ktore formuluje sie najwiecej zapytan — oraz sugeru-
je ewentualne synonimy.

Po wejéciu na strone wpisz kod z obrazka, a nastep-
nie kliknij link z prawej strony ,,Poprzedni interfejs”.
Kiedy juz zobaczysz poprzedni wyglad tego narzedzia,
upewnij sie, ze masz wybrany kraj: Polska, i jezyk:
polski. Jezeli nie — zmien ustawienia. Chodzi nam
przeciez o polskich klientow méwigcych po polsku.

10 https://adwords.google.pl/select/KeywordToolExternal.
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Nastepnie wpisujemy w formularzu wszystkie mozli-
we kombinacje stow zwigzanych z naszymi produkta-
mi — w liczbie mnogiej i pojedynczej, z polskimi zna-
kamiibez nich, wwielu przypadkach i frazach. A wiec
wpisujemy (kazda fraza w nowej linii, bez przecinka)
np.: wzmacniacze gsm, wzmacniacze sygnalu gsm,
slaby zasieg, wzmacniacz gsm, jak wzmocni¢ sygnal
gsm, slaby zasieg Era, slaby zasieg Orange, staby za-
sieg gsm, obrazy na plotnie, obrazy na plotnie, obrazy
olejne, obrazy malowane, malowanie obrazow, ma-
lowanie obrazbéw, wykonanie repliki obrazu, repliki
obrazow, repliki dziel sztuki itp., a nastepnie wpisu-
jemy kod z obrazka i klikamy przycisk ,,Propozycje
stow kluczowych”.

Po chwili pojawi nam sie tabelka z wynikami. W polu
»Wybierz kolumny do wy$wietlania” po prawej stronie
wybieramy ,,WysSwietl wszystko” i sortujemy dane we-
dhug kolumny ,,Ogo6lna miesieczna liczba wyszukiwan”.

Konkurencja Liczba lokalnych operacji + Ogélna miesigczna liczba
Stowa 3 iwania: pazdziernika 2 wyszukiwari (2

Stowa powiqzane z vy i terminami - poseriy] wedtug irafnosei -

obrazy olejne 33100 22200

obrazy malowane Niewystarczajce dane 4400

malowanie obrazow Niewystarczajace dane 1900

obrazy na piétnie
wzmacniacz gsm

staby zasieg

obrazy rgcznie malowane
obrazéw olejnych

Migwystarczajace dane 1900
Migwystarczajace dane 1600
Miewystarczajce dane 1300
Nigwystarczajce dane 1000
Miewystarczajgcs dane 880

Talaulihl.

Rysunek 1. Narzedzie sugestii stow kluczowych Google.

Pokazuje ona liczbe wyszukiwan konkretnej frazy
w ciaggu ostatnich 12 miesiecy. W kolumnie, wedlug
ktorej sortowaliémy, zobaczysz, ile $rednio kazdego
miesigca bylo zapytan o to stowo. Zapisujemy 3—4 sto-
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GOOS[e Statystyki Wyszuk\warki Pamoc | Zalaguj sie | 5] Pabierz jako plik CSV | Polski v
Poréwnaj Wyszukiwane hasta Filtr
© yszulwane | Wkazikaru el isegn dopasamenia o wratania ) e e
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I " obrazy malowane E—

Kategorie: Sztuka i hL Zdigcia i wideo, Zakupy, Dom i ogrod obrazy na pléinie =
Zainteresowanie w ujgciu czasowym W Prognoza @ I Nagl6wki wiadomosci @
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wartogel opieraia sie witacznis N3 eksirspolacii pressatych wartosel Wiece] informacil

Nowosge! Nowngé! Umiesé ten wykres na stronie
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ainter ie regi [obrazy olejne

@ Podregion Miasto

Podkamackie
Lodzkie

2 Fomniez

Mazowieckie
ZIachodniopormarskie

Wielkopolskie

@ om s owon

\‘
>
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Dalnoélaskie
Kujawsko-pomorskie

@

10. Matopolskie
Indeks lezhy operaci veyszubivvania

@ yéwiet] zrmiane w yeciu czasowym @

hasta [obrazy olejne

Najpopulamiejsze wyszukiwania @  Wyszukiwania o rosnqcej popularnosci ®
1. malarsivwo olejne obrazy — 1. pejzaze Przebicie

2. malarstwo olejne — 2 sbrazy olejne sorzeda Przebicie

3. galeria obrazy olejne —_— 3 abrazy olejne pejzaze Przabicie

4 obrazy olejne kwiaty —_— 4 abrazy olejne kwiaty Przebicie

5. hrazy kuviaty —_— 5 abrazy kvisty Przebicie

6. allegra obrazy olejne —_— 6. malarstwo olejne obrazy Przebicie

7. abrazy olejne sprzedas —_— 7. malarstwo olejne Przebicie

8. peizaze —_ 8 galeria obrazy oleine Przebicie

9. obrazy olejne pejzaze —_ 9. allegin obrazy olsjne Przabicie
10, obrazy nowoezesne —_ Nowoge! Nowoge! Umieée te taelg na stronie

Rysunek 2. Statystyki Insights dla stéw zwiazanych z obrazami.
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wa z samej gory, o najwyzszej liczbie zapytan. Z listy
powyzej interesuja nas wiec ,obrazy olejne”, ,obrazy
malowane”, ,malowanie obrazéw”, ,obrazy na ptotnie”
oraz ,wzmacniacz gsm” i ,slaby zasieg”. Ale to nie ko-
niec. Nieco nizej otrzymujemy wynik ,,sugerowanych
stow kluczowych”, czyli tego, co wedlug Google moze
by¢ réwnie interesujace, bo pojawialo sie w zapyta-
niach internautow, ktorzy wyszukiwali stowa z tabelki
powyzej. Tutaj rowniez mozemy znaleZ¢ pierwsze pod-
powiedzi zwigzane ze znajdowaniem niszy. W tym wy-
padku akurat nie pokazalo sie nic interesujacego. Po
prostu w dolnej tabelce nie ma fraz, ktore bylyby cze-
Sciej poszukiwane niz te, ktore znalazly sie w gorne;.

W tym momencie wiesz juz dwie rzeczy: jak ludzie
pytaja o produkty, ktéorymi chcesz sie zajaé¢, oraz
gdzie znajduja sie ewentualne nisze, ktére mozesz
wykorzystacé.

Stowa, ktére wynotowale$ z pierwszej tabelki, wpi-
sujesz oddzielone przecinkami do Google Insights.
W efekcie szybko otrzymasz wynik — kiedy jest ja-
kie zainteresowanie, z jakiego wojewodztwa oraz o co
jeszcze pytali ludzie w zwigzku z tymi produktami.
Swoje nisze masz wlaciwie jak na tacy [rys. 2].

Na tym ekranie widnieje wiele cennych informacji. Po
pierwsze — mozemy zaobserwowac, w jakich momen-
tach w poszczegolnych latach poszukiwane byly obrazy.
Widac¢ tez, z ktorych wojewddztw byly najczestsze zapy-
tania. I w konicu — w obu tabelach na dole widaé, ktore
jeszcze stowa byly poszukiwane oraz ktore cieszyly sie
popularnoscig. I — eureka! Duzo ludzi szukalo kwiatow
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i pejzazy! Mozesz dowolnie zmienia¢ kryteria wyszuki-
wania, np. zeby sprawdzi¢ poszczegodlne lata czy regiony.

Na rysunku 3 zobaczysz wuniki dla wzmacniaczy GSM:
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Polska, 2004 r. - dzis wazmachiacz gsrm  IE—
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Jak wida¢, popularno$¢ zagadnienia wzmocnienia sygnatu
GSM oraz slabego zasiegu byla i jest najwyzsza w woj. mazo-
wieckim, wiec to tam nalezaloby sprzedawaé nasze produkty.

~Dobrze, dobrze, ale to tylko Google, skad pewnos¢, ze
tak samo ludzie zachowuja sie w rzeczywistosci? Czy
naprawde najwiecej ludzi interesujacych sie sylwestrem
pochodzi z woj. mazowieckiego, a nikt sie nim nie inte-
resuje w Lubelskiem?” — z pewno$cig pomyslisz.

Stluszna uwaga. Zastanow sie teraz — to, ze ludzie
wpisuja pewne slowa do wyszukiwarki, znaczy, ze sa
tym zainteresowani. Widziale$, jaka byla liczba tych
zapytan — mozesz wiec by¢ pewien, ze co najmniej
tyle 0s6b chcialoby poznaé Twdj produkt.

To jedno z najlepszych narzedzi planowania, jakie
znam. I jedyne dostepne za darmo, bazujace na rze-
czywistych danych historycznych. Co prawda dotyczy
wylacznie internautow, ale pomysl, ze jesli Twoich
klientéw bedzie wiecej niz internautéw (bo nie kazdy
ma dostep do sieci), to tylko lepiej dla Ciebie!

Szukanie niszy za pomoca...
mézgu

Wystarczy zastanowié sie nad swoim produktem i po-
tencjalnymi jego odbiorcami. Trzeba mie¢ to nieprze-
rwanie na uwadze. JeSli nie znajdziesz niszy, mysl
o eliminowaniu ewentualnych rynkéw, ktore z defini-
cji nie beda zainteresowane produktem.
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WeZmy pod uwage wzmacniacze GSM. Nie prdbuj
oferowac ich w ko$ciolach, bo zasieg GSM w koSciele
to ostatnia rzecz, jakiej chcialby proboszcz. I wierni.
Mozesz sproébowaé¢ proponowaé je konstruktorom
budynkow, aby uwzgledniali ich mozliwosci w trak-
cie projektowania i budowy. Nisza, ktora jest bardzo
atrakcyjna, sa schroniska gorskie. Jezeli byles kie-
dys w gorach, wiesz o tym, ze zasieg jest tam rozny.
Wszystko zalezy od odleglosci od nadajnikow. Jezeli
wiec umieScisz instalacje w takim schronisku, na-
wet niewielki sygnal GSM zostanie wzmocniony tak,
ze bedzie mozna bez problemu prowadzi¢ rozmowy
w budynku.

Po prostu zadzwon do firm, ktore juz sprzedajg ten pro-
dukt w Polsce. Kto§ na pewno sprzedaje wzmacniacze
GSM, tak samo jak handluje replikami obrazow. Za-
dzwon, powiedz, ze jeste$ zainteresowany produktem,
popro$, zeby Ci o nim opowiedzieli, zapytaj o ich zalety,
wady, o przykladowe instalacje i numery telefonéw do
osob, ktére moga udzieli¢ referencji. P6Zniej zadzwon
do tych osob i zapytaj o instalacje. I najwazniejsze: o to,
z czego nie s3 w niej zadowoleni. Bo to jest wlasnie
Twoja nisza. Jezeli wszyscy nie beda zadowoleni z tego
samego, to znaczy, ze na tym rynku masz zapewniony
murowany sukces — o ile potrafisz zrobic to lepiej.

Pamietam swoja rozmowe — szukalem wtedy kolejne;j
niszy. Rynku, odbiorcy i produktu. Najlepiej czegos,
w co nie musialbym inwestowa¢ swoich pieniedzy, bo
ich zwyczajnie wtedy nie mialem. Na Wegrzech ist-
nieje fabryka $§rodkéw chemicznych, m.in. nawozow
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i chemii gospodarczej — Fosfa'. Ich srodki czyszczace
mialy dobra relacje jakosci do ceny. Chcialem sie do-
wiedzie¢, do jakich krajow oplacaloby sie je przewiezé.
Moze zna je ktos w Polsce? Moze na Slowacji? Google
niewiele mi tutaj pomoglo z uwagi na to, ze trudno
bylo zdefiniowa¢ odpowiednie slowo kluczowe, a nie
moglem po prostu zapytac: ,Kochane Google, wypisz
mi, jakimi markami proszkow z Wegier najlepiej han-
dluje sie w Europie”. Wiedzialem tylko, ze firma pro-
dukowata pod wieloma markami. Zadzwonitem do ich
dzialu eksportu i zapytalem o oferte. Powiedzialem, ze
reprezentuje polska hurtownie drogeryjna, ktora jest
zainteresowana zamoOwieniem ich produktow. Pani
zaprosila mnie na wizyte w ich firmie. Odpowiedzia-
tem, ze z checia poznam ich mozliwosci produkcyjne
i wyroby, ale najpierw chcialbym pozna¢ referencje
obshugiwanych przez Fosfe klientow (hurtowni, sieci
marketow) z Europy i dowiedzie¢ sie, jakie marki dla
nich robi. Po kilku minutach zakonczylem rozmowe,
a nastepnego dnia miatem w mailu nazwy marek pro-
duktéw chemicznych przypisane do hurtowni i po-
szczegOlnych sieci detalicznych (Spar, Tesco, SuperVa-
lue, Metro Group — Real). P6zniej uzylem nazw tych
produktow w Google AdWords (jeszcze nie byto wtedy
Insights), zeby sprawdzi¢, w jakim kraju ludzie pytali
o te produkty. Te, ktore wydawaly mi sie najbardziej
rozpoznawalne, umiescilem do sprzedazy w portalach
B2B i... czekalem, czy kto$ sie nimi zainteresuje. Po
pierwszych kilkunastu wiadomosciach zrozumiatem,

u http://www.mosopor.com/en/fosfa-distinctive.html.
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ze te produkty sa rozpoznawalne i moze to by¢ dobry
biznes. Zadzwonilem ponownie do pani, zapytalem
o mozliwo$¢ zamodwienia konkretnych produktéw
i warunki handlowe. Czy zrobilem interes? I tak, i nie.
Nie — bo nie kupilem i nie sprzedalem tych proszkéw.
Nie mialem na to pieniedzy. Tak — bo sprzedalem in-
formacje, ktore w ten sposéb zdobylem. Sprzedalem
za 2000 z} jednej ze znanych hurtowni chemicznych
z okolic Krakowa. Kazdy zweryfikowany przeze mnie
i warto$ciowy mail z zapytaniem o te oferte kierowa-
lem do klienta, ktory placil mi za niego dodatkowo
10 zk Z tego co wiem, firma, ktora ode mnie te infor-
macje kupila, sfinalizowala dzieki nim co najmniej 5
transakcji. W taki wlasnie sposoéb wykorzystalem ni-
sze, ktora odkrylem za pomoca telefonu i Google. Cho¢
nie uczestniczylem w imporcie, posredniczylem w nim
— sprzedajac ogbdlnodostepne informacje.

Dlaczego oplacalo sie to tej krakowskiej hurtowni?
Nie musieli poSwieca¢ swojego czasu na poszukiwa-
nie takich informacji — nie mieli wlasnego dzialu im-
portu / eksportu, obshugiwali tylko lokalny rynek, ale
szukali mozliwosSci dodatkowego zarobku.

A co z replikami obrazow? Dzwon do dekoratorow
wnetrz, architektow, kosciolow (tak, one czesto kupuja
repliki obrazéw religijnych!) i pytaj o produkty. Badaj
zainteresowanie, pytaj potencjalnych klientow o przy-
czyne tego zainteresowania oraz o to, co moglbys zrobic,
zeby spekic ich oczekiwania — jezeli jakie$ sa. Pamietaj
— nie musisz mowic, ze tylko sprawdzasz zainteresowa-
nie. Przygotuj testowa oferte w formacie PDF i wyslij ja
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mailem; zaczniesz sie martwi¢, jak ktos rzeczywiscie be-
dzie chcial zamowi¢ produkt, ktérego przeciez nie masz.
Pamietaj tylko, zeby odzwierciedla¢ rzeczywiste warunki
transakcji, tj. sposob dostawy, termin zaplaty, cene itp.

Nie przesadz z nisza. Nie przewartosciuj jej. Chodzi
o to, zeby$ nie wybral produktu, ktory jest interesu-
jacy tylko dla garstki fanéw. To bardzo czeste, jeze-
li zaczniesz traktowaé biznes zbyt emocjonalnie. Na
przyklad jestes wielbicielem marki Jaguar i zaczniesz
sprowadzac recznie haftowane pokrowce na siedzenia
do tych samochodéw po 1000 dolaréw za komplet.
Nie do$¢, ze posiadaczy samochodow tej marki jest
w ogole niewielu, to jeszcze operujesz tylko na rynku
polskim. Dodatkowo masz konkurentéw: salony Ja-
guara w kraju plus kilkunastu dostawcow akcesoriow
do tych samochodéw za granicag.

Dlaczego o tym wspominam? Nisza w niszy przestaje
by¢ ekonomiczna. Moze byé¢ dodatkiem, ale nie biz-
nesem samym w sobie. Dlatego tak wazne jest szaco-
wanie pojemnosci tej naszej za pomoca Internetu.
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dostawcow

Jak szuka¢ dostawcow?

Mamy juz idealny produkt. Teraz trzeba znalez¢ do-
stawce. Kogos, kto go produkuje albo nim handluje
i zaoferuje Ci warunki handlowe lepsze niz te w kraju.
Swiat dzieli sie na dwie czesci: Chiny i wszystko inne.
Mam za sobg kilkanaScie interesow z firmami z Dale-
kiego Wschodu, ktore zwienczylto kilkaset transakcji
i — pomijajac specyfike i roznice kulturowe — bardzo
dobrze mi sie z nimi wspolpracuje. Sa niesamowicie
otwarci, przyjazni i jednocze$nie ostrozni. Nawet je-
zeli nie masz zalozonej dzialalno$ci gospodarcze;j,
zazwyczaj nie przeszkadza im to w robieniu z Toba
interesow. Mozesz kupi¢ wiatrowo-stoneczne la-
tarnie uliczne albo baweliane ekotorby jako osoba
fizyczna — nikogo to tam nie zdziwi. Ostatecznie to
bedzie Twoj problem przy opodatkowaniu ich sprze-
dazy w Polsce.

Musisz wiedzie¢, ze robienie interesow na dystans
jest prawie niemozliwe, jezeli zamierzasz zajaé sie
tym biznesem profesjonalnie. Napisalem ,prawie”, bo
s takie przedsiewziecia zwigzane z importem, ktore
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dzialaja wlasciwie wylacznie na odleglo$¢ i przynosza
zyski. O nich dowiesz sie w dalszej cze$ci tej publika-
cji. Wré6émy jednak do typowego importu towardw.
Musisz po prostu jecha¢ i odwiedzi¢ swoich dostaw-
cow. OczywiScie — mozesz ich pozna¢ przez Inter-
net, ale przed zawarciem transakcji na duza kwote
konieczne jest, zeby tam jechaé i zobaczy¢, czy firma
istnieje i jak wyglada. Jezeli chodzi o Europe — nie
jest to az taki wielki problem: tanimi liniami dolecisz
dzisiaj wszedzie. Ale juz w przypadku Malezji, Chin
czy Indii to do$¢ kosztowna i dluga wyprawa. Dluga
dlatego, ze skoro juz wydajesz na bilet kilka tysiecy
zlotych, musisz wykorzysta¢ maksymalnie czas, ktory
tam spedzisz — np. tydzien. W Internecie znajdziesz
kilka ogloszen firm zajmujacych sie posrednictwem
importowym. Znaja one lokalne realia (przyznaj, ze
slowo ,lokalne” w kontekscie terytorium zajmowane-
go przez Chiny jest komiczne); wiedza, jakie sa spe-
cjalizacje poszczegolnych regionéw (tekstylia, elek-
tronika, AGD, energetyka, surowce naturalne), znaja
jezyk, kulture i obyczaje oraz pelnia funkcje przewod-
nika i doradcy. Osobiscie polecam Ci firme BigChina
— wielu z moich klientéw korzystalo z jej ustug i byli
bardzo zadowoleni z poziomu obstugi.

Zanim jednak pomyslisz o wyjezdzie do Chin, zasta-
now sie, czy produktu, ktorego szukasz, nie mozna
znalez¢ w Europie. OczywiScie trzy najbardziej roz-
powszechnione stlowa w jezyku angielskim to ,made
in China”. Ale jest wiele produktéow wytwarzanych
w Europie, ktore w Polsce sg bardzo poszukiwane —
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albo tez zupelnie nieznane, cho¢ te konkurencyjne
sprzedaja sie u nas doskonale.

Przyktad

Produkty papierowe portugalskiej firmy Renova,
ktora dostarcza miedzy innym luksusowy papier

toaletowy, albo oliwa z Grecji o bardzo niskiej
kwasowosci i wysokiej jednorodnosci (A K < 0,07)
czy bulgarska gorczyca (zdziwitbys sie, ile potrze-
bujq jej polscy producenci musztardy).

Krazy taka obiegowa opinia, ze co chinskie, to tan-
detne. Pochodzi ona z bardzo dawnych czaséw, kiedy
w Polsce mozna bylo kupié tylko chinskie podkoszul-
ki, ktore same sie rozpruwaly po wystawieniu na ston-
ce. Oczywiécie nadal sie je produkuje, ale zdecydowa-
na wiekszo$¢ artykuléw wytwarzanych w Chinach ma
juz niezla lub wrecz wysoka jako$¢, bo po prostu inne
sie juz nie sprzedaja. Z tego samego powodu powinie-
nes sie zastanowi¢, czy nie warto poszuka¢ dostawcy
aluminiowych lopat czy nawozu albo wzmacniaczy
GSM gdzie§ w Rumunii, Belgii czy Estonii. Moze sie
okaza¢, ze produkt ma duzo wyzsza cene EXW (czyli
cene w miejscu zaladunku; o tych dziwnych skrotach
opowiem Ci pdzniej) niz ten z Chin czy Tajlandii. Ale
transport ciezarowka z Wegier bedzie duzo tanszy niz
kontener z drugiego konca $wiata, ktory i tak trzeba
w porcie ocli¢, przetadowaé na TIR-a i przewiez¢ do
Twojego magazynu. Wtedy moze sie okazaé, ze cena
DDP (czyli cena produktu po jego ocleniu i dostar-
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czeniu na wskazane miejsce) produktu z Wegier jest
nawet kilkakrotnie nizsza.

Aby dotrzec¢ do firm, ktére moga by¢ Twoimi dostaw-
cami, przejrzyj internetowe katalogi B2B. Sam ko-
rzystam z kilku miedzynarodowych (Alibaba, EC21,
ECPlaza') oraz kilku europejskich (np. 123zapytanie,
Profittool?) i niektérych branzowych (Bulkoil?). Taka
baza w zupelnosci wystarczy, zeby znalezé odpowied-
niego dostawce. Niestety, jezyk angielski na poziomie
komunikatywnym jest niezbedny. Jezeli masz z tym
trudnosci, popros kogo$ o pomoc. Musisz mie¢ pew-
nos¢, ze obie strony rozumiejg, o czym mowig.

Uwazaj na oszustow! Czes¢ katalogdéw jest moderowa-
na, ale nie da sie ustrzec przed pojawieniem sie w nich
firm, ktore chca wytudzié od Ciebie pienigdze. O tym,
jak tego uniknaé¢, przeczytasz w kolejnych rozdzialach.

Jezeli zdecydujesz sie na import znanych markowych
produktow, np. artykulow toaletowych (elektryczne
szczoteczki do zebéw Braun, maszynki do golenia
Gilette), olejow silnikowych (Mobil, Elf, Castrol) czy
artykutow spozywczych (firmy Kraft czy Unilever),
to musisz wiedzie¢, ze ich cena zakupu nie jest taka
sama w calej Europie. Nie wynika to tylko z faktu opi-
sanego juz wczeSniej na przykladzie proszku jednej
marki, ktory jest inny dla Polakéw, a inny dla Fran-
cuzéw. Chodzi o cykl zycia produktus.

! http://alibaba.com, http://ec21.com, http://ecplaza.net.

2 http://123zapytanie.pl, http://profittool.ro.

3 http://bulkoil.com.

4 http://pl.wikipedia.org/wiki/Cykl_%C5%BCycia_produktu.
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Jak moze wiesz — ajesli nie wiesz, to zaraz Ci to wyjasnie
— kazdy produkt, ktory istnieje na rynku, przechodzi
rozne fazy w czasie swojego zycia — tak jak zywe istoty.
Jest faza rozwoju — kiedy jest nowo$cia; faza wzrostu —
gdy rynek zna produkt i go chlonie; faza stagnacji — kie-
dy ma juz ugruntowang pozycje, a rynek jest nasycony;
oraz faza spadku i wycofania, kiedy produkt juz nie jest
modny, ,,przejadl sie” i inwestowanie w dalszg jego pro-
mocje jest nieoplacalne — wtedy zazwyczaj promuje sie
kolejny, nowy. A przynajmniej ten sam w innym opako-
waniu. W kazdej z faz ceny zakupu i sprzedazy, a wiec
i marza zyskana na tym produkcie, sa rozne. Jesli co$
jest nowoscia, trzeba ponie$¢ koszty promocji i mar-
ketingu. Konieczne jest, by zarobi¢ na kampanie pro-
mocyjna. Woéwczas wiele produktéw ma wysoka marze
oraz cene sprzedazy. Pozniej rynek poznaje produkt,
nastepuje wzrost jego sprzedazy, producent zarabia
krocie — jego ceny rosna, marza rowniez. Wtedy kon-
kurenci zazwyczaj wypuszczaja produkt alternatywny,
wiec czasem trzeba obnizy¢ marze i ceny, zeby ten nasz
byl dostosowany do nowej sytuacji rynkowe;j. Nastepu-
je faza dojrzalo$ci — nic sie nie zmienia, rynek zapehia
sie produktami. W koncu: spadek — produkt przesta-
je by¢ modny albo konkurencja wypuszcza co$ jeszcze
lepszego — producent musi wyprzeda¢ wszystko, co mu
jeszcze zostalo, po to, zeby wprowadzi¢ kolejny model.
Wtedy ceny zakupu i sprzedazy s niskie, produkt taczy
sie ,w prezencie” z innymi — to jakby wyprzedaz, tyl-
ko na hurtowa skale. Jezeli przypomna Ci sie cykliczne
reklamy past do zebéw, np. Colgate lub Blend-a-med,
zrozumiesz, na czym polegaja dzialania w ramach cyklu
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zycia produktu. Jak widzisz, ,nowe” pasty z ,,rewolucyj-
ng” formuly, ktorej ,,nigdy wezesniej nie bylo”, wybiela-
jace bardziej niz jakiekolwiek wcze$niej — pojawiaja sie
mniej wiecej co p6l roku na rynku.

Wyobraz sobie takq sytuacje: duzy i znany pro-
ducent — np. firma Unilever — sprzedaje zielonq
herbate ekspresowq (mozemy uzy¢ przyktadu kon-
cernu farmaceutycznego produkujqcego Viagre,
firmy Rossignol produkujqcej narty albo Nestlé,
ktéra sprzedaje platki sSniadaniowe Cini Minis). Nie
wprowadza jej na wszystkie rynki jednoczesnie.
Zaczyna od tych zamoznych (Francja, Niemcy,
Beneluks, Wielka Brytania, Wlochy itd.), badajqc
Jjednoczesnie, jak zachowujq sie klienct, jak ksztal-
tuje sie cykl zycia produktu itp. Cena tej herbaty jest
tam wysoka, jest nowosciq i odpowiada aktualnej
w owym czasie modzie. Firma zarabia duzo. Klien-
ci kupujq z wysokq marzq. Pézniej produkt staje sie
tanszy, bardziej dostepny, w koncu cykl jego zycia
konczy sie tak, jak opisatem wczesniej. Wtedy na-
stepuje wprowadzenie tego produktu na kolejny
rynek. ,Nowq” herbate poznaje Hiszpania, Portu-
galia, Polska, Litwa, Stowacja, Czechy, Wegry itd...
Wszystko sie powtarza. Kiedy i na tym rynku cykl
zycia konczy sie, produkt trafia dalej — do Bulgarii,
Rumunii, Lotwy, Estonii itd.
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Kazdy koncern ma wlasne reguly postepowania i kla-
syfikacji rynkow, ale model wyglada za kazdym ra-
zem identycznie.

Czemu firma nie wprowadza wszedzie herbaty w tym
samym momencie? A co sie stanie, jezeli produkt
sie nie przyjmie? Jezeli nie uda sie sprzeda¢ w ten
sposob zakontraktowanych upraw zielonej herbaty?
Dzieki takim posunieciom mozna stopniowo czerpaé
zyski, jednoczeénie korygujac bledy zrobione na ryn-
kach wczeéniej poznanych. I zmniejszac ryzyko nie-
powodzenia.

I'tojest miejsce i szansa dla importu i eksportu. Spryt-
na firma umie wykorzysta¢ cykl zycia produktéw na
poszczegolnych rynkach. Kupi go za niska cene, gdy
ten konczy swoje zycie na zamoznym rynku we Fran-
cji, a sprzeda w Polsce, gdzie oficjalne ceny zakupu
sq duzo wyzsze. Pézniej moze sprobowaé zrobié to
samo, eksportujac towar z Polski do Rumunii, kiedy
u nas bedzie juz w fazie schytkowej, a tam dopiero
bedzie sie rodzil.

Dlaczego wiec inny sprytny przedsiebiorca nie kupi
tego produktu juz wtedy, gdy bedzie on w ostatnim
stadium cyklu zycia we Francji, zeby sprzedawac go
jako nowo$¢ w Bulgarii? Z bardzo prostego powodu:
bo koncern, ktéry go tam dopiero wprowadzi za ja-
ki$ czas, nie uruchomil jeszcze kampanii promujacej
produkt. Wiec gdyby 6w przedsiebiorca tak zrobil,
klienci byliby ostrozni, mogliby sie zrazi¢, pomyslec,
ze to jakie$ oszustwo. W efekcie sprzedaz bylaby nie-
wielka, przedsiebiorca musialby inwestowa¢ wlasne
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pienigdze w reklame produktu tego koncernu — na
dodatek mrozac gotéwke w towarze, ktory wcale
szybko sie nie sprzedaje.

Mam takiego kontrahenta z Rumunii — duza firma
handlowa Quasar Comex. Poznalem jej wlasciciela
i to z nim robie interesy. Kiedys chcial, zebym sprze-
dal mu produkty firmy Nestlé — platki Sniadaniowe
Cini Minis, Chocapic itd. Opakowania mialy napisy
po polsku, rumunsku i bulgarsku, wiec produkt byt
dla niego idealny. Znany, dobrej marki, z napisami
w jezyku ojczystym (w krajach Unii Europejskiej pro-
dukt musi posiadaé oznaczenia w jezyku narodowym
zawierajace informacje o producencie lub importe-
rze, sposobie uzycia oraz sktadnikach produktu, stad
czesto spotkasz na potkach produkty z naklejkami po
polsku — stickerami). W Polsce to produkt dojrzaly,
ktory jest juz w stabilnej, niskiej cenie zakupu. W Ru-
munii byl mocno promowany jako nowos$¢. Kiedy
spotkalem sie z klientem, powiedzialem mu o jeszcze
jednym rodzaju produktow Nestlé, ktore moga go
zainteresowac. O batonach. Moze kojarzysz, mozna
u nas kupi¢ w sklepach batony z platkami, ktore pro-
dukuje Nestlé, np. baton Cini Minis czy Chocapic. Byt
to rowniez produkt o dobrej marce, idealny w logisty-
ce, bo maly i relatywnie drogi, z napisami takze po ru-
munsku. Klienta bardzo to zainteresowalo, ale... po-
wiedzial wtedy: ,Nie teraz. Dam Ci zna¢, kiedy bedzie
mi potrzebny”. Po6zniej robiliSmy kolejne interesy
i po pol roku od tamtej rozmowy zadzwonil do mnie
z pytaniem: ,Za ile sprzedasz mi jedno auto tych ba-
tonéw?”. Zaczalem go wypytywac, skad to nagle za-

53



Rafat Mréz

interesowanie, czemu taka ilo§¢ — opowiedzial mi te
historie o cyklu zycia produktu, ktora Ci przed chwila
opisalem. Po prostu dopiero wtedy w Rumunii Ne-
stlé zaczelo promowac batony, ale ceny zakupu byly
wyzsze niz w Polsce. P6zniej, za kazdym razem kiedy
miatem do czynienia z brokerem (firma zajmujaca sie
posrednictwem w imporcie i eksporcie), widzialem,
ze dzialajg oni wlasnie w ten spos6b — wykorzystujac
wiedze o rynku.

Oczywistym jest, ze koncerny nie lubia takiego dzia-
lania. Nie lubig firm, ktoére sprzedaja ich produk-
ty miedzy poszczegélnymi rynkami, wykorzystujac
roznice cen. Dlaczego? Bo zmniejszaja im dochody.
Jezeli cena zakupu batona we Francji wynosi 10 cen-
tow, w Polsce 12, a w Rumunii 14, to oczywiste jest,
ze najlepiej jest go kupic¢ we Francji, a nie u oficjalne-
go przedstawiciela firmy Nestlé w Polsce. W efekcie
tamtejszy oddzial Nestlé zarobil na tej sprzedazy 10
centow i wykonal plan, a oddzial w Polsce — nie. Caly
koncern w skali globalnej zarobil réwniez 10 centow.
Gdyby jednak firma kupila produkt w swoim rodzi-
mym kraju (w Polsce), to koncern mialby w kasie
12 centow.

Jak widzisz — to, co opisalem powyzej, to ciagle wie-
dza o produkcie. Dlatego jest ona tak wazna. Dlatego
to, co wybrales$ jako swoj idealny produkt, musi by¢
dla Ciebie najwazniejsze w zyciu, musi Cie cieszy¢
ifascynowac. Po to, zeby zna¢ zasady, na jakich dziala
Twoj rynek dostawcow i odbiorcow.
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Pierwszy kontakt

Jak napisalem — niestety, jezyk angielski jest nie-
odzowny. Jezeli go nie znasz — popro$ kogos$ o pomoc.
Kiedy zarejestrujesz sie na wspomnianych portalach,
bedziesz mial tam mozliwo$¢ umieszczenia oglosze-
nia o zakupie — oferty zakupu (buying lead). Mozesz
tez sprobowac co$ sprzeda¢ (selling lead). Mozesz na-
pisa¢ dwa rodzaje ogloszen. Ogdlne, jak: ,Jestem za-
interesowany zakupem wzmacniaczy GSM”, albo do-
kladnie sprecyzowaé, o co Ci chodzi, np. ,,Chce kupié¢
repliki obrazow znanych malarzy (Picasso, Monet,
Rubens) wykonane akwarelami. Obrazy powinny
mie¢ wymiary 60 x 100 cm, to musi by¢ reczna pra-
ca”. Zachecalbym Cie do tego, by$ na etapie szukania
dostawcy napisal ogolne ogloszenie, poniewaz wtedy
otrzymasz sporo ofert — dziennie mozesz liczy¢ na
kilka lub kilkana$cie, jezeli produkt jest naprawde
»na czasie”. Pozwoli Ci sie to zorientowa¢ w gamie
produktow oraz cenach. To rozwigzanie ma niestety
taka wade, ze bedziesz mial zapchana skrzynke i spo-
ro telefonow wlasciwie o dowolnej porze dnia.

Gdy juz znasz rynek dostawcow, daj kolejne oglosze-
nie. Opisz dokladnie parametry techniczne, fizyczne
czy chemiczne produktu, ktory zamierzasz kupic. Wy-
miary, wage czy kolor, jezeli jest istotny. To, w jakich
jezykach powinien by¢ opisany, jakie ma mie¢ instruk-
cje obstugi. Wymien funkcje, ktore ma spekiaé, i jego
wszystkie najistotniejsze elementy i wlasciwos$ci oraz
wymagaj przedstawienia certyfikatow produktu oraz
firmy (WEEE, CE, ISO, HACCP, certyfikat pochodze-
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nia) — niektore z nich sa niezbedne — szczegodly poda
Ci urzad celny. Pamietaj, ze niemal KAZDE urzadzenie
elektroniczne musi posiada¢ znak CEs.

W ogloszeniu musisz zamieéci¢ tez informacje na
temat warunkéw handlowych — dostawy, ubezpie-
czenia i ceny, sposobu pakowania, formy platnoéci.
Powiniene$ pozna¢ kilka terminéw, ktére w handlu
miedzynarodowym sa niezmiernie istotne, poniewaz
definiujg warunki, przy jakich podaje sie cene. Na-
zywa sie to warunkami Incoterms. Nie bede wnikal
w ich szczegolowe opisy, znajdziesz je bez problemu
w Internecie®.

Jezeli chcesz dowiedzie¢ sie, ile kosztuje produkt
w fabryce producenta, zapytaj o cene EXW (EX-
Works). Jezeli interesuje Cie tylko cena produktu juz
po dostarczeniu go do Twojego magazynu, po oplace-
niu cla, transportu i ubezpieczenia, wowczas uzywa
sie zwrotu DDP (Delivered, Duty Paid). Zwrot DDU
oznacza cene dostarczonego towaru z nieoplaconym
clem (Delivered, Duty Unpaid). Najczesciej uzywa sie
zwrotu FOB (First On Board), oznaczajacego cene to-
waru zaladowanego na statek w porcie poczatkowym,
cho¢ zdarza sie rowniez cena CIF (Cargo, Insurance,
Freight), ktéra obejmuje zaladunek, ubezpieczenie
i transport. Okre§lenie warunkow Incoterms jest
niezmiernie wazne, poniewaz decyduje o faktycznej
cenie zakupu produktu oraz odpowiedzialnoS$ci ubez-
pieczyciela, kupujacego lub sprzedajacego za ewentu-

5 http://oznaczenie-ce.pl.
¢ http://pl.wikipedia.org/wiki/Incoterms.
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alne szkody. Rysunek ponizej przedstawia w uprosz-
czeniu znaczenie wszystkich skrotow Incoterms.

Incoterms 2000: Migjsce przejicia odpowiedzialnetci za towar ze sprzedajacege na kupujacege
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Rysunek 4. Znaczenie poszczeg6olnych skrotow Incoterms.

Czemu to takie wazne? Podam Ci przyklad mojego
znajomego, Wegra Zoltana z firmy Mercatel Trade
Kft. z Budapesztu. Opowiadal mi o swoim pierw-
szym imporcie, na ktorym nauczyl sie wszystkiego
o warunkach Incoterms. Chcial importowaé naczynia
z Chin. Wybral sie tam na targi, znalazl producenta
i zamowil jeden kontener 20’ (inny, wiekszy, to 40”).
Nie dopatrzyl, ze warunki cenowe Incoterms byly
okreslone jako EXW (sprzedawca oferuje produkt
za okre$lona cene na terenie swojego zakladu), a on
»jakos” zakodowal sobie, ze to sa warunki FOB, czyli
cena towaru dostarczonego do portu. Musial szukac
w Chinach ciezarowki, ktéra przewiozlaby jego kon-
tener do portu (odleglo$é 400 km) — wszystko w cig-
gu 10 godzin. Musisz wiedzie¢, ze jezeli nie zsynchro-
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nizuje sie czynno$ci dostawy do portu i zaladunku na
kontenerowiec, to caly biznes staje sie coraz kosztow-
niejszy. Moja sugestia jest nastepujaca: zawsze pro$
o podanie ceny DDP (otrzymasz ja sporadycznie),
p6zniej DDU, DAF (juz czesciej), potem CIF i w kon-
cu FOB (najczesSciej oferowana cena). O EXW nie py-
taj w ogole. Po podaniu skrétu Incoterms we wszyst-
kich przypadkach musisz poda¢ miejsce dostawy, np.
DDU Gdynia (dostawa do Gdyni, clo niezaptacone).

W ogloszeniu musisz tez zapyta¢ o minimalng ilosé
(lub warto$¢) zamowienia — jest to okres$lane skrotem
MOQ (Minimal Order Quantity) lub MOV (Minimal
Order Value) oraz o mozliwo$¢ mieszania asortymen-
tu w ramach MOQ. Chodzi o to, zeby$ mog} elastycz-
nie dostosowywac¢ Twoje zamoéwienie do potrzeb ryn-
ku. W przypadku kopert idealnie jest, jezeli dostawca
umozliwia miksowanie asortymentu na poziomie
opakowan zbiorczych — kupujesz jedno pudelko ko-
pert czarnych, 20 pudelek zotych i 30 ze zloceniami,
a pozostala cze$¢ MOQ uzupelniasz bialymi koperta-
mi. Sg towary, ktére mozna miksowac tylko paletami
(owoce), inne mozna miesza¢ poszczeg6lnymi sztu-
kami (np. import specjalizowanej aparatury elektro-
nicznej — central telefonicznych). Jezeli MOQ dla
Twojego produktu jest niskie, to jeszcze nie wszyst-
ko. Musisz sie dowiedzie¢, czy dostawca jest w stanie
je dostarczy¢ (sprzedac¢ a dostarczyc to co innego).
Moze by¢ tak, ze minimalna ilo§¢ zamoéwienia (MOQ)
to 1 paleta. I Ty ja kupisz, ale okaze sie, ze firma spe-
dycyjna czy transportowa bedzie mogla zrealizowac
transport tylko dla pelnych konteneréw (FCL — Full
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Cargo Load) i nie bedzie w stanie przewiez¢ Twojej
palety do Polski. Musisz mie¢ pewnos¢, ze ta 1 paleta
zostanie do Ciebie dostarczona i po jakiej cenie.

Podaj w ogloszeniu swoj adres poczty elektronicznej,
numer telefonu komorkowego i login Skype’a. Wiek-
sz0$¢ ludzi na $wiecie uzywa tez komunikatora MSN
Messenger oraz Google Talk. Przygotuj sie na wiele
maili, telefondéw i rozméw z osobami, ktoére nieko-
niecznie beda chcialy sprzeda¢ Ci to, czego szukasz
— po prostu beda chcialy zaciekawi¢ Cie swoim pro-
duktem.

W przypadku portali branzowych czy stricte euro-
pejskich takie zachowanie praktycznie nie istnie-
je — wszyscy operuja w ramach swoich ofert i nikt
nie traci czasu na poszukiwanie klienta ,na $lepo”.
W serwisach ogdlnoswiatowych standardem jest, ze
jesli umiescisz ogloszenie o sprzedazy lub zakupie
czekolady, to beda chcieli sprzeda¢ Ci maszyne do
produkcji bombonierek. Jezeli szukasz alarmow do
samochodéw, zaraz znajdzie sie kto$, kto zaoferuje Ci
blokady na skrzynie biegéw itd.

Najwazniejsze, by zmniejszy¢ liczbe maili, napisac,
jaka maksymalna cene jeste$ sklonny zaplaci¢ albo
po prostu ze oczekujesz najlepszej oferty. Wiesz juz,
jakie sa ceny sprzedazy, wiesz tez, ile przecietnie
kosztuje ten produkt, bo otrzymale$ krok wczesniej
wiele ofert. Napisz wiec np.: ,Nie drozej niz 5 USD
CIF Gdansk”. Ceny podawane sa zawsze w netto.
W nazwach miast nie uzywaj polskich znakow. Po-
dobnie ze swoim nazwiskiem, nazwa ulicy itp.
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Prébka produktu

Zeby wiedzie¢ wiecej na temat produktu, ktéry spodo-
bat Ci sie w ofercie dostawcy, popro$ go o probke. Za-
zwyczaj daja je za darmo, musisz tylko oplaci¢ koszty
ich wysylki. Pamietaj, aby dostawca umiescil na opa-
kowaniu informacje, ze jest to probka bez warto$ci
handlowej (sample — no commercial value). Tylko
wtedy probki beda zwolnione z cla w Polsce. Jezeli
Twoj dostawca tego nie zrobi, otrzymasz zapewne list
polecony z wiadomoScia, ze w pocztowym skladzie
celnym zatrzymano przesylke adresowana do Ciebie
— bedziesz musial zaplacié clo.

Mojauwaga: popro$ wtedy dostawce o fakture pro for-
ma (skan), opiewajaca na o (zero) USD z dopiskiem:
sample — no commercial value i wy$lij ja mailem na
adres podany w liscie z urzedu celnego, wpisujac nu-
mer ksiegi magazynowej (znajdziesz go w tym liscie).
Zapewniam, ze tego samego dnia probka zostanie do
Ciebie wystana bez dodatkowych kosztow cla.

Najtansza forma wysylania paczek miedzynarodo-
wych jest EMS, czyli ustluga poczty ekspresowej, ktora
jest oferowana przez wszystkie poczty narodowe sku-
pione w miedzynarodowej unii pocztowej — réwniez
przez Poczte Polska. Choé moze sie zdarzy¢, ze Twoj
potencjalny dostawca bedzie w stanie wystaé co$ jesz-
cze taniej. Albo zaplaci za przesylke, wiec wtedy to
nie Twoj problem.
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Jak nie ptaci¢ za wysytke ani
préobke?

MJdj sposdb, ktory za chwile zdradze, pozwoli Ci nie
placi¢ za probke ani wysylke, jezeli ich cena nie jest
zbyt wysoka (do 100 dolaréw).

Kiedy$ poszukiwalem duzych iloSci réznych przy-
praw dla jednego ze swoich klientow. Probki, ktore
mieli dostarczy¢ oferenci, mialy is§¢ do firmowego la-
boratorium i tam mialy zosta¢ poddane testom jako-
Sciowym. Oferty zlozylo 21 firm. Tylko jedna z nich
chciala wysta¢ probki za darmo, na swoj koszt. Po-
zostale oferowaty darmowe probki, ale oplate za wy-
sytke musialem uiécié¢ ja. Szybko przeliczytem, ze 20
przesylek miedzynarodowych o wadze do 5 kg bedzie
mnie kosztowa¢ okoto 600 dolaréw. Duzo czy nie —
przy calym zamoéwieniu pewno niewiele, ale mimo
wszystko — na ulicy nie lezy. Napisalem wiec do nich
mail, ktory opisywal te sytuacje. Ze nie moge zapla-
ci¢ za przesylki, bo gdybym chcial zaplaci¢ za kazda
probke, ktora bedzie testowana, wydalbym majatek,
zwazywszy na to, ze chetnych jest wielu. Napisalem,
ze w kazdej szanujacej sie firmie jest budzet marke-
tingowy na takie wydatki, tak samo jak na wyjazdy
na targi czy promocje produktéw. Oczywiscie nie-
ktorzy odpisali podobnie — ze skoro kupuje, to po-
winienem mie¢ pieniagdze na takie dzialania. Wtedy
odpowiedzialem, ze dziekuje za poSwiecony mi czas,
ale nie moge wspdlpracowac na takich zasadach. Po
tym mailu 14 z 20 firm calkowicie bezplatnie wystalo
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swoje probki. W zupelno$ci wystarczylo to mojemu
klientowi.

Testy probek

Zobacz, czy produkt wyglada jak na zdjeciach. Czy
jest taki, jaki chciale$, zeby byl? Czy zalgczona in-
strukcja obstugi dobrze wyjasnia sposéb jego uzycia?
Czy produkt posiada wymagane oznakowanie? Czy
ma wszystkie niezbedne funkcje i spelni oczekiwania
Twoich klientow?

Kiedy otrzymasz prébki, popro$ o wyrazne zdjecia
produktu na paletach i w opakowaniach zbiorczych
albo z linii produkcyjnej. Zapytaj o to, jak jest zabez-
pieczony w transporcie, popro$ o zdjecia z zaladunku
dla jakiego$ innego klienta. Po co to robi¢? Jezeli ni-
gdy nie byle§ u swojego dostawcy, to chociaz w ten
sposOb mozesz sprawdzié, czy nie jest oszustem.
O oszustach opowiem Ci pozniej, ale juz teraz nad-
mienie, ze licza oni zazwyczaj na szybkie i latwe pie-
niadze i nie beda sobie zawraca¢ Toba glowy, jezeli
bedziesz zbyt wymagajacy. Prawdziwa i rzetelna fir-
ma speini Twoja prosbe bez problemu.

Pamietasz definicje idealnego produktu? Napisalem
tam, ze nie moze sie zepsu¢ — bo wtedy powstanie
problem reklamacji lub gwarancji. Musisz wiedzie¢,
czy i jak Twdj dostawca bedzie rozpatrywal reklama-
cje, jak wyglada szablon umowy gwarancyjnej — po-
pro$ o taka sama dla siebie, a jezeli zdecydujesz sie na
wspolprace — niech ja wysle razem z probkami. Te-
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stujac produkt — uzywaj go intensywnie i tak czesto,
jak to mozliwe; w najbardziej skrajnych warunkach,
na jakie zezwala instrukcja jego uzytkowania.

Wycieraczki samochodowe firmy Bosch lub Va-
leo. Pi6ra wycieraczek mogq sie szybko zuzyc.
Aby sprawdzié, jak bedq dziataty na nie warun-
ki atmosferyczne, poddaje sie je testom w wa-
runkach laboratoryjnych, gdzie muszq wycie-

ra¢ szybe, na ktorq wylewa sie mieszanke silnej
solanki. Wycieraczki pracujq na najwyzszych
obrotach. Chodzi bowiem o to, zeby sprawdzié,
ile ruchow w takich warunkach doprowadzi do
tego, ze metalowe elementy zacznq korodowac,
a piéro ulegnie zniszczeniu.

Zamowienie i platnos¢

Zamawianie produktéw to bardzo wazny moment.
Idealna sytuacja jest wtedy, gdy jeste§ na miejscu
i masz pewnos¢, ze mowicie o tych samych towarach,
cenach i warunkach dostawy. Goraco namawiam
Cie do tego, zeby$ skorzystal z mozliwo$ci wyjazdu
do kontrahenta — jezeli jedziesz na Daleki Wschod,
koniecznie weZ z soba posrednika — w Internecie
znajdziesz ich bez problemu. Polecam Ci firme Big-
China. Jezeli importujesz z krajow Unii Europejskiej
lub pozostatej cze$ci Europy, mozesz jecha¢ tam sam.
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Roznice kulturowe ani koszty wyjazdu nie sg az tak
duze.

Dopilnuj kwestii zwigzanych z serwisem i zwrotami.
Zapytaj, czy mozesz mie¢ wylaczng umowe dystrybu-
cyjna na terytorium Polski (zwlaszcza gdy zamierzasz
wej$¢ w bardzo wyspecjalizowang branze — np. urza-
dzenia telekomunikacyjne i radiowe, elektrownie
wiatrowe czy ogniwa fotowoltaiczne). Jezeli nie ma
Cie na miejscu — a przedsiewzigwszy poprzednie kro-
ki, wiesz juz, ze mozesz zaufa¢ temu dostawcy — spo-
rzadz zamoOwienie, na ktorym bedzie rowniez zdjecie
produktu (sfotografuj probke, ktéra od nich otrzyma-
le$), opisz go dokladnie, zeby nie bylo zadnych nie-
doméwien. Tak samo cene, warunki Incoterms oraz
FORME i TERMIN PELATNOSCI. Zazwyczaj musisz
zaplaci¢ przy pierwszym zamoéwieniu calosé, czasem
zaliczke — jezeli jeste§ na miejscu, plaé gotowka.
W innym wypadku — wylacznie przelewem i tylko na
konto w tzw. bankach First Class, tzn. uznanych na
calym $wiecie (ING, Paribas, HSBC, Unicredit) albo
za pomoca... PayPal. Za chwile, w rozdziale o oszu-
stwach, przeczytasz, czemu to takie wazne. Pozostala
cze$¢ placisz zgodnie z warunkami Incoterms, czyli
np. w przypadku FOB — w momencie zaladowania
na statek, DDU — przy odbiorze w skladzie celnym.
Zeby sie zabezpieczy¢, mozesz zrobié transakcje wia-
zang z Escrow. W wielkim skrocie polega to na tym,
ze pieniadze trafiajg do posérednika, ktory wyplaca je
kontrahentowi, jezeli otrzyma sygnal, ze towar zostatl
przyjety. Mozesz poprosi¢ o akredytywe (LC — Let-
ter of Credit), dzieki czemu zminimalizujesz ryzyko
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oszustwa lub komplikacji, gdyby z produktem bylo
co$ nie tak. O tym, jak dziala akredytywa, przeczytasz
w Internecie” albo w swoim banku — mozesz tam sie
dowiedziec¢ o innych instrumentach finansowych ula-
twiajacych handel miedzynarodowy. Niestety, akre-
dytywa jest do$¢ kosztowna. Podobnie jak ubezpie-
czenie transakcji. Sam prowadzilem kilka transakcji
ubezpieczonych poprzez firme Euler Hermes® — nie
mam pordéwnania z innymi, ale polecam jej ustugi.
Najpierw zglasza sie do nich kontrahenta do zbada-
nia (koszt to okolo 750 zt — wcze$niej nalezy zapytac
partnera handlowego, czy zgadza sie na taka wery-
fikacje) i jezeli opinia jest pozytywna, to transakcja
moze zosta¢ ubezpieczona.

Koszty dostawy

Jezeli probki Ci sie spodobaly, a nie otrzymate$ cen
DDP, musisz sprawdzi¢, ile bedzie kosztowac dosta-
wa do Polski. Jezeli chodzi o transport morski, moge
Ci zarekomendowac¢ firme Alfa Forwarding?, ktora od
lat sie tym w Polsce zajmuje — przewioza nawet Twoj
kontener do magazynu. Musisz tez zna¢ stawki cel-
ne, jezeli produkty podlegaja ocleniu, oraz wiedzie¢,
czy nie naruszasz innych dodatkowych przepisow,
wwozgac towar na teren Unii Europejskiej. Zadzwon
do najblizszego urzedu celnego i powiedz, jaki masz

7 http://pl.wikipedia.org/wiki/Akredytywa.
8 http://eulerhermes.pl.
9 http://alfaforw.com.pl.
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problem. Celnicy znaja na pamie¢ wszystkie przepi-
sy i naprawde doradza Ci, na co musisz uwazac (pa-
mietasz mdj przyklad z cukrem?). Dowiesz sie tam
rowniez, jakiego rodzaju dokumenty oraz certyfikaty
musi mie¢ importowany produkt, aby mozna bylo go
wprowadzi¢ do obrotu.

Przyktad: Moze Ci sie wydawad, ze niezbednym do-
kumentem jest norma ISO dla producenta lub towa-
ru, ktory importujesz. To nieprawda. Norma ISO zu-
pelnie nie jest potrzebna. Poza certyfikatem CE towar
musi posiada¢ jeszcze Swiadectwo pochodzenia oraz
inne dokumenty w zalezno$ci od typu produktu (zyw-
no$¢, elektronika, surowce naturalne).

Mozesz skorzysta¢ z ushug agencji celnej, ktoéra za-
latwi te wszystkie sprawy za Ciebie i poinformuje,
o czym musisz pamietaé oraz jakich dokumentow po-
trzebujesz. Wazne jest, zeby$ porozmawial ze swoja
ksiegowa. Dobry ksiegowy jest w stanie odpowiedzie¢
na wiekszo$¢ pytan i nie bedziesz musial szukaé po-
mocy w urzedzie skarbowym czy celnym.

Odbidér towaru

Kiedy transakcja dojdzie juz do skutku, powinienes$
przygotowac sie na odbior towaru. W zalezno$ci od
warunkow Incoterms, musisz (osobiscie lub przez
Twojego przedstawiciela) dokona¢ odbioru iloScio-
wego i jako$ciowego — innymi stowy: upewnic sie, ze
to, co znajduje sie w kontenerze, jest tym, co zamo-
wile$, i w planowanej ilo$ci. Wszystkie uszkodzenia
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i braki musisz zglosi¢ przewoznikowi lub sprzedawcy,
poniewaz to oni beda stronami dla ubezpieczyciela
w wypadku zniszczenia towaru w transporcie. Jezeli
uszkodzenia lub braki wystapily z winy sprzedawcy
(np. w przypadku sprzedazy z magazynu producen-
ta EXW), to bedzie on zobowigzany do pokrycia strat
iréznic. Jest to dos¢ klopotliwy proces, ale wystepuje
bardzo rzadko z uwagi na silng konkurencje oraz obo-
wigzek ubezpieczenia kazdego ladunku w transporcie
morskim i ladowym. Wszystkiego o dokumentach
przewozowych i importowych, jak np. o liScie prze-
wozowym CMR czy dokumencie wydania (delivery
note), dowiesz sie od celnikoéw w polskim urzedzie
celnym, a czasem juz od firmy spedycyjne;.
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Jak sprzedawac szybko i z zyskiem?

Dopiero teraz, w tym miejscu, pytamy o klienta. Jest
to wlasciwie do$¢ mocno zwigzane z tym, co napi-
salem o poszukiwaniu niszy, ale teraz rozszerze ten
temat. Musisz sobie odpowiedzie¢ na pytanie: ,Do
czego stuzy moj produkt?”. Moze wyda Ci sie to dziw-
ne, ale nie zawsze shuzy on do tego, do czego zostal
stworzony. Zapalki wykorzystuje sie do zapalania
ognia, ognisk czy papierosow. Ale znam ludzi, ktorzy
uzywaja ich w zastepstwie wykalaczek, klinow stolar-
skich, a nawet tworza z nich obrazy i buduja makiety.
Komputer moze shuzy¢ do pisania pracy magister-
skiej, tworzenia i skladu gazet albo grania w Medal
of Honor. Do kazdej z tych czynno$ci bedzie nieco
inaczej skonfigurowany. Jak widzisz, jeden produkt
moze mie¢ réozne zastosowania. Czasem potrzeba go
nieznacznie zmodyfikowac, ale to ciggle ten sam pro-
dukt. Musisz wiec odkry¢ jego wszystkie mozliwe za-
stosowania.

Wzmacniacz GSM to do§¢é prosta sprawa — nie umie
robi¢ nic innego poza wla$nie wzmacnianiem sygna-
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hu. Jezeli tylko to przychodzi Ci na mysl — myslisz
szablonowo. Wzmacniacz GSM moze stuzy¢ rowniez
do... zademonstrowania tego, jak dziala, np. uczniom
technikum elektronicznego czy studentom na poli-
technice — to rowniez sa Twoi klienci. Replika obra-
zu moze zdobi¢ dom, biuro, szkole, kosciol (tak, to
zdecydowanie inne zastosowanie), moze shuzy¢ jako
eksponat, prezent, trofeum, pamiagtka (na XX-lecie
malzenistwa, §lub, odejScie na emeryture). Moze tez
shuzy¢ innemu malarzowi jako przedmiot kolejnych
kreacji artystycznych, fotografowi za ciekawe tlo itd.

Musisz sobie uzmyslowic, ze kazdy produkt, ktérego
uzywasz codziennie, ma dwa rodzaje ,zycia”. Jedno
— to, do ktorego zostal stworzony (zapalki stuza do
krzesania ognia), i drugie — do ktorego jest uzywany
(budowle, obrazy, wykataczki itd.).

Kiedy juz wypiszesz sobie wszystkie zastosowania
Twojego idealnego produktu, o ktorym przeciez wiesz
wszystko — pomysl teraz, kto bedzie potrzebowal tych
zastosowan i z jakiego powodu. Zastanow sie, gdzie
mieszka, jaka ma ple¢ (tak, tak, kobiety przyjmuja
inne argumenty niz mezczyzni), ile ma pieniedzy, czy
podrdzuje, ile warte moze by¢ dla niego zaspokoje-
nie potrzeby za pomoca Twojego produktu, czy moze
gdzie$ kupi¢ substytut i czym on sie r6zni od Twoje-
go towaru... Innymi slowy: poznaj bardzo dokladnie
osobe, ktorej chcialbys to sprzedac.

Jak sobie w tym pomoc? Internet. Znowu Internet.
Poniewaz znasz zastosowania swojego produktu,
z fatwo$cia wyszukasz fora internetowe, gdzie ludzie
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moga szukac czegos$ takiego. W przypadku wzmacnia-
czy GSM koniecznie musisz pojawic¢ sie jako ,pytacz”
na forach zwigzanych z elektronika (np. Elektroda.
plY) czy skupiajacych osoby budujace domy (fora bu-
dowlane, np. Murator.pl?) oraz deweloperéw. Mo-
zesz tez zadaé pytanie w specjalnych serwisach, na
ktorych fachowcy za darmo udzielaja porad i odpo-
wiedzi, lub na portalach telekomunikacyjnych (np.
Telepolis.pl3). Wyszukaj blogi elektronikow, zadaj
pytanie w komentarzach do jakiego$ tematu zwigza-
nego z GSM i §ledz odpowiedzi.

Przykladowe pytanie moze brzmie¢ nastepujaco:
»W moim domu mam bardzo slaby zasieg GSM. Prze-
czytalem, ze mozna kupi¢ wzmacniacz GSM, znala-
zlem odpowiednie urzadzenie (tu link do jakiego$
sklepu) i chcialem Was, jako fachowcow, zapytac,
jakie sg wady i zalety tego rozwigzania i na co nalezy
zwroécic szczegbdlng uwage. Nie chcialbym, aby mon-
ter, ktory przyjdzie mi to zainstalowa¢, weisngl mi ja-
kis kit. Z gory dziekuje za odpowiedzi.” Zapewniam
Cie, ze na niektorych forach takie pytanie wywola
burzliwg dyskusje.

A jesli chodzi o repliki obrazéw? Zastanéw sie — kto
czedciej zwraca uwage na estetyke wnetrza? Kobiety czy
mezczyzni? Wybierz kilka aktywnych kobiecych forow
na Gazeta.pl, Gimbla.pl, kilka serwisow plotkarskich
(Plotek.pl, Luxlux.pl, Pardon.pl, Pudelek.pl), umies¢

! http://elektroda.pl.
2 http://forum.muratordom.pl.
3 http://telepolis.pl.
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tam pytanie dotyczace opinii, celowos$ci lub bezsensow-
noSci przyozdabiania $cian replikami obrazéw. Sprobuj
poznaé, czym kierowalyby sie osoby kupujace obrazy.
Czy chcialyby same je oprawiac, czy wolalyby kupi¢ juz
oprawione? Mozesz podsyci¢ dyskusje ocena jakiej$
pracy Pabla Picassa czy Tamary Lempickiej, ale stuzy to
raczej zywotnosci tematu, bo kazdy ma inny gust.

Informacje zgromadzone w ten sposéb mozesz spo-
kojnie potraktowac jako badanie Twojego przysztego
rynku.

Musisz sie zastanowi¢, jak Twoi potencjalni nabywcy
spedzaja wolny czas. Co lubia, a czego nie. Po prostu:
gdzie sa Twoi potencjalni klienci? Podam Ci kolejny
przyklad.

Kiedys zalezato mi na klientach o ugruntowanej pozycji
finansowej, poniewaz firma, ktorej doradzalem, chcia-
la dotrzec ze swoim produktem ubezpieczeniowym do
0sob majetnych. Zarobki na poziomie 8000—12 000 zt
miesiecznie, dom, zona i dwojka dzieci, pies, dwa samo-
chody, wakacje dwa razy do roku. Zazwyczaj lekarze,
prawnicy, wiasciciele firm. Musialem do nich dotrzeé¢
z pewnym komunikatem, przyciggnac ich do czegos, za-
szczepit¢ w ich glowach potrzebe, ktora sprawi, ze beda
szukali produktu firmy, dla ktérej wykonywalem prace.
Wszyscy mamy jakie$ hobby. Jest pewna oczywistoscia,
ze im wieksze mamy dochody, tym drozsze sa zabawki
w naszym hobby. Jasne, ze zdarza sie, ze wiekszo$ciowy
akcjonariusz najbardziej dochodowej spolki gieldowej
spedza wolny czas na czytaniu lub budowie domkéw
zkart, ale zalozylem, ze to mniejszo$c. Jakie hobby moze
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miec¢ osoba z takimi dochodami? Na przyklad rajdy 4 x
4 (nawet nie wiesz, ile pieniedzy mozna wlozy¢ w takie
wielkie ublocone ,co0$” na ogromnych kotach!), polo-
wania, golf (wiesz, ile kosztuje roczna karta w zwyklym
klubie golfowym? Sprawdz np. na stronie internetowe;j
Cracow Valley Golf w Krzeszowicach4, moze pochlona¢
ja baloniarstwo czy numizmatyka. Wyszukalem wiec
odpowiednie fora i zaczalem na nich pisa¢. Wcale nie
o produkcie, ktory mialem promowaé. Woéwcezas byt-
bym uznany za spamera. Pisalem o tym, czego dotyczy-
o forum. O tym, ze chcialbym kupi¢ Suzuki Samurai,
zeby sprobowac sie w terenie; ze bylem na Hubertusie
i mi sie podobalo, wiec chcialbym sie dowiedzie¢ czego$
wiecej o lowiectwie; o tym, ze golf mnie interesuje, ale
nie wiem, od czego zaczac i czy moge ¢wiczy¢ w domu
itd. Niestety, musialem odrobi¢ zadanie domowe i do-
wiedzie¢ sie sporo o tych zagadnieniach oraz po$wiecié¢
im duzo czasu, cho¢by na odpowiadanie na tych forach.
Dotartem do potencjalnych klientow. Gdzie byla pre-
zentacja produktu? Kazda moja wiadomos¢ na kazdym
z foréw miala w stopce krotka informacje: ,,Poznaj za
darmo 5 sposobow na ochronienie Twoich pieniedzy:
przed fiskusem, bankructwem, wspdélnikiem, kontra-
hentem i panstwem! Kliknij {tu link} albo napisz do
mnie {tu mail}. Nie czekaj, az stracisz!”. To nie byla
nachalna reklama. Mimo to po 2 miesigcach uczestni-
czenia w forach poznalem problemy wielu péZniejszych
klientow, wiedzialem, jak nalezy zmodyfikowaé pro-

4 http://krakow-valley.com.
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dukt, aby spelnial ich oczekiwania. Poznalem klientow
iich potrzeby i wiedzialem, jak je zaspokoic.

Reklama i promocja — jaka i gdzie?

Klienci musza wiedzie¢, ze istniejesz. Jezeli juz prowa-
dzisz sklep, to masz baze, z ktérej mozesz skorzystac.
Jezeli nie — musisz sobie taka baze potencjalnych zain-
teresowanych stworzy¢. Moj przyklad, ktéry podalem
wyzej, jest dobry i skuteczny — wykorzystaj go. Wyko-
rzystaj tez serwisy takie, jak GoldenLine.pl, Profeo.pl,
Nasza-Klasa.pl, Facebook.com, Blib.pl, Twitter.com.

Reklama na stronach serwiséw spolecznosciowych
jest wartoéciowa z dwoch powodow. Po pierwsze:
Twoi znajomi wiedza, czym sie zajmujesz. Mozesz
np. za pomoca $ledzika na Naszej Klasie informowac
o mozliwos$ciach swojego produktu. O jego zastoso-
waniach, o potrzebach, ktore on zaspokaja. Po dru-
gie: mozesz zyskac dzieki nim nowych klientéw, np.
dzieki dolaczaniu na GoldenLine do grup, w ktorych
moga znajdowac sie potencjalni nabywcy Twoich to-
wardw czy ushug.

Mozesz ustawi¢ w statusie na swoim Gadu-Gadu czy
Skype link do strony internetowej, ktora opisuje Twdj
produkt. Propaguj go, ale nie spamuj.

Prowokuj dyskusje na forach, ale tylko jezeli wiesz,
co chcesz powiedzieé, i jesli jest to ciekawe. A ponie-
waz doskonale znasz swdj produkt, lubisz go, znasz
wszystkie jego zastosowania oraz swoich klientéw
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i ich problemy — dyskusje zawsze beda bardzo inte-
resujace. Pamietaj, ze musisz oferowac jako$¢. Zwy-
kly prostacki spam sie z nia nie kojarzy.

Stworz blog (np. na Blogger.com lub Blox.pl), na kt6-
rym umies$cisz wszystko na temat Twojego produktu.
Promujac produkt, promuj siebie jako eksperta. Jako
osobe, ktora wie wszystko o: a) swoim produkcie, b)
wszelkich jego zastosowaniach, c¢) jego nabywcach.
To sprawia, ze jeste$ wiarygodny, wiec automatycz-
nie zyskujesz — jeszcze zanim zdazysz zamienié slo-
wo z Twoim potencjalnym klientem.

Jezeli masz mozliwo$ci finansowe, mozesz wydac fol-
der reklamowy, w ktorym opiszesz mozliwosci swo-
jego wzmacniacza GSM, i zostawi¢ go we wszystkich
biurowcach, gdzie dostep do komorki jest niezbed-
ny. Albo wszedzie tam, gdzie Twoj telefon ma staby
zasieg. Mozesz wykupié¢ kilka tablic reklamowych
w Twoim mie$cie i wyklei¢ tam billboardy. Zazwy-
czaj miesieczna ekspozycja to koszt okolo 700 zl (450
z za miejsce, 150 zl za wydruk i 100 zl za wykleje-
nie). Oczywiscie cena ta zalezy od lokalizacji i mia-
sta. W Warszawie bedzie wyzsza niz w Sedziszowie
Malopolskim. Przy wyjezdzie z obleganego centrum
handlowego zaplacisz za billboard wiecej niz przy
opuszczonym budynku starej odlewni zeliwa na pe-
ryferiach miasta. Zastanow sie nad reklama w miej-
scach, ktore odwiedzaja Twoi klienci — zostaw tam
swoje wizytowki.

Pamietaj jednak, ze najpotezniejszy jest marketing
wirusowy. Jezeli uda Ci sie ,zarazi¢” kogo$ swoim
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produktem, badZ pewien, ze on zarazi innych. Je-
§li trafisz na dewelopera, ktéry ma problem z zasie-
giem GSM w budowanym wlasnie wiezowcu i Ty ten
problem rozwiazesz, to podesle Ci kolejne zlecenia
— swoje albo podwykonawcow lub innych dewelo-
perow. Jezeli Twoje obrazy zawisna na $cianach ja-
kiego$§ domu i spodobaja sie osobom zaproszonym
tam na imieniny, to na pewno zostaniesz polecony.

Gdy masz mozliwo$ci — uderz mocno we wszystkie
mozliwe $§rodki przekazu marketingowego., w media,
Internet, znajomych, billboardy, reklamy w gazecie.
Jezeli nie masz pieniedzy — ,skorzystaj” ze znajo-
mych — marketingu szeptanego, Internetu i osobiscie
odwiedzaj ewentualnych klientéw. Pamietaj jednak
o tym, ze nie kazdy produkt lubi sie tak samo rekla-
mowac. Billboardy na miescie informujace o tym, ze
sprzedajesz najlepsza karme dla szynszyli, moga nie
by¢ tak skuteczne, jak osobista wizyta u odbiorcow,
ktorych jest pewno niewielu. Z kolei kampania inter-
netowa promujaca sprowadzang chemie gospodarcza
moze by¢ gorsza niz wydruk i dystrybucja ulotek na
osiedlach.

Jest pewna stara zasada, ktéra mowi, ze jezeli dasz
klientowi spréobowa¢ produktu, to istnieje wieksza
szansa, ze go kupi.

Zgodnie z tym dziala koncern Danone, umozliwiajac
mi sprobowanie swoich nowych wyrobéw, ktorymi
czestuja mnie hostessy stojace przy stoiskach z na-
bialem. To samo robi operator sieci Play, oferujac mi
mobilny Internet przez tydzien za darmo, na testy.
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Tak samo chce mnie zacheci¢ pan sprzedajacy Sub-
aru Outback, zapraszajacy mnie na jazde préobna. To
diabelnie skuteczny sposéb.

Po pierwsze — klient moze przekonac sie o wlasciwo-
Sciach produktu (smaku, funkcjach, wygladzie). Za-
angazowanie w produkt — obojetnie jakie, cho¢ po-
zytywne jest lepsze dla sprzedazy — sprawia, ze klient
go zapamietuje. Juz jeste$ wyzej niz konkurenci. Po
drugie — czesto niezrecznie jest odmowié, kiedy po
testach jesteémy proszeni o zakup produktu. Moze
wydac sie to dziwne, ale bardzo duzo ludzi wrzuca do
koszyka te jogurty w poczuciu winy — skoro sprobo-
watlo za darmo, to cho¢ jeden wypada kupi¢. Zazwy-
czaj dziala to w przypadku tanich i szybko zbywal-
nych produktow.

Wzmacniacz GSM mozna da¢ na probe — to chyba
oczywiste. A obraz? A trzy obrazy? Sadzisz, ze to nie-
mozliwe? Ze trudno da¢ na prébe obraz? Tak Ci sie
tylko wydaje. Przetestuj to w ten sposob: wybierz 5
najbardziej ,chodliwych” dziel (wiesz juz, ktore sa
najbardziej interesujace, bo przeciez zrobile§ bada-
nie rynku, wykorzystujac wyzej opisane sposoby),
zadzwon do jednego z biur w jakims$ pstrokatym biu-
rowcu, jakich dzisiaj nie brakuje, i uméw sie na spo-
tkanie z wlaScicielem. W trakcie rozmowy powiedz,
po co przychodzisz. Zaproponuj bezplatne zamonto-
wanie pieciu oprawionych replik w wybranych przez
wlasciciela miejscach na trzy miesigce. Podpisz umo-
we uzyczenia i protokél zdawczo-odbiorezy, ktory
bedzie uwzglednial zniszczenie obrazu, zeby chroni¢

76



Efektywna sprzedaz

swoj interes. Upewnij sie, ze pracownicy wiedza, ze
obrazy pochodza od Ciebie — mozesz naklei¢ na ramie
swoja wizytowke albo oglosi¢ to przy okazji montazu.
Po okresie proby, jezeli wlasciciel nie bedzie chcial
kupié obrazoéw, zdejmiesz je i przywrdcisz $ciane do
poprzedniego stanu (kup bialy akryl, ktérym zalepisz
dziure po kolku; jezeli $ciana jest kolorowa, pomaluj
akryl flamastrem albo probka farby, ktére mozna ku-
pi¢ w sklepach malarskich). Puenta za chwile.

Teraz slowo o wzmacniaczach GSM. Zaproponuj
wlascicielowi biurowca (to nie moze by¢ najemca,
bo chociaz to on zajmuje biuro i to jemu przeszkadza
brak zasiegu, to tak naprawde nie on moze decydo-
wa¢ o instalacjach w budynku), ze wykonasz instala-
cje bezplatnie na okres 3 miesiecy. Podobnie jak wy-
zej, poinformuj osoby zainteresowane (czyli najemce
biura), ze montujesz urzadzenie, ktoére polepszy za-
sieg GSM w pokojach, ale tylko na kwartal. Wszyscy
musza wiedziec, ze to sie stanie dzieki Tobie. Podpisz
umowe nieodplatnego uzyczenia jak powyzej. Jesli
po tym czasie wlasciciel nie bedzie chcial kupi¢ urza-
dzen, zdemontuyj je zgodnie z umowa.

Teraz puenta identyczna w obu przypadkach. Jezeli
osoby decydujace kupig po probie obrazy czy wzmac-
niacz GSM — nie ma problemu. Mozesz obla¢ udana
transakcje. Co bedzie, jezeli sie nie zgodza? Wielo-
krotnie przekonalem sie o prawdziwos$ci powiedzenia:
Non Hercules contra plures, co w wolnym tlumacze-
niu znaczy: ,,I Herkules dupa, kiedy ludzi kupa”. Pan,
ktory nie kupil obrazéw, znowu oglada puste $ciany.
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Prawdopodobnie bedzie go to drazni¢ i odzaluje kil-
kaset zlotych, zeby je jednak zakupié. Jezeli nie on
— to moze jego pracownicy? Jak napisalem — jesli
kazdy z nich przy byle okazji bedzie moéwil , Fajnie
wygladaly te stoneczniki van Gogha na korytarzu”, to
albo wymusza na szefie w ten sposo6b decyzje o zaku-
pie, albo po prostu sami zloza sie na obraz tylko po
to, zeby patrze¢ na niego w biurze. Albo kupia go do
domu...

Z kolei wlasciciel budynku bedzie naciskany przez
najemce, ktorego komfort pracy byt duzo wyzszy, kie-
dy mial zasieg GSM w swoich biurach. Jezeli mimo
to tamten nie kupi produktéw, prawdopodobnie na-
jemca bedzie go pytal o to, czy to on moze je sfinanso-
wac osobiécie. Tak czy inaczej — szanse na dokonanie
sprzedazy sa duzo wyzsze, kiedy dasz produkt na pro-
be, niz gdyby firmy dowiedzialy sie o Tobie jedynie
poprzez ulotke czy wizytowke.

A oto przyklad z mojego do$wiadczenia.

Na aukcjach Allegro znajdziesz co$ takiego, co nazywa
sie wirtualnym faksem. Jest to usluga internetowa,
ktora polega na tym, ze w zamian za miesieczna oplate
abonamentowg (okolo 30 zl) wybierasz sobie wlasny
numer, pod ktérym bedzie zglaszal sie faks. Numer
ten mozesz wszedzie opublikowaé (na wizytowkach,
stronie internetowej itp.) i kazdy bedzie mogt wysytaé
na niego faksy, ktore Ty odbierzesz w swoim mailu.
Po prostu otrzymasz wiadomos¢ elektroniczng — Ty
albo pracownicy poszczego6lnych dzialow — w ktore-
go temacie bedzie wpisany numer telefonu, z jakie-
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go zostal wyslany, a do maila bedzie dolaczony PDF
z trescig faksu. Osoba, do ktorej byt kierowany, sama
zdecyduje, czy chce go wydrukowaé, czy tylko zapisaé
na dysku, czy tez zostawi¢ w skrzynce pocztowe;j. Je-
zeli chcialby$ wystaé faks — na specjalny adres mailo-
wy wysylasz jego tre$¢ zapisang bezposrednio w ma-
ilu albo w zalaczniku w postaci dokumentu MS Word,
PDF czy jako zeskanowany obrazek JPG. W temacie
wpisujesz numery telefonéw, na jakie ma by¢ wysta-
ny. Klikasz ,Wyslij” i tyle. Jak widzisz, cala obsluga
jest prosta i bardzo wygodna.

Kiedy$ pojawilem sie w firmie transportowo-spedy-
cyjnej u jej wlasciciela z propozycja zainstalowania
takiego faksu. Z poczatku byl nastawiony do tego
bardzo niechetnie: ,Moi pracownicy uzywaja zwykle-
go faksu i to im w zupelo$ci wystarcza!”. Sam ko-
rzystam ze zwyklego faksu i doskonale wiem, ze jesli
przychodzi duzo dokumentdéw, to trudno cokolwiek
segregowac, dodatkowo dostaje sie sporo ,,spamow”
w postaci ofert: handlowych i konferencji oraz — co
najwazniejsze — faksowana tres$¢ jest drukowana na
papierze termicznym i po kilku miesigcach staje sie
zupelnie nieczytelna. Ponadto w tej firmie byt jeden
faks w sekretariacie i korzystato z niego 12 0s6b. Drzwi
sie nie zamykaly, sekretarka spedzala godzine dzien-
nie, zeby posegregowa¢ dokumenty oraz zadzwonié
do zainteresowanych, ze ,faks przyszed!”. Powiedzia-
lem mu: ,Mam propozycje. Prosze przyja¢ ode mnie
na testy ten wirtualny faks na trzy miesigce. Nie musi
Pan odbiera¢ na nim fakséw, zeby nie wprowadzac
w blad kontrahentow dodatkowym numerem. Od-
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bieratl bedzie Pan ciagle na swoim zwyklym numerze.
Ale wysyla¢ bedzie mozna przez ten wirtualny faks.
Wowecezas pracownicy nie beda musieli chodzi¢ do
sekretariatu, bo wszystko wys$la mailem ze swojego
komputera.”

Zgodzil sie. Nastepnego dnia kazdy pracownik zo-
stal przeszkolony, jak ma wysytaé faksy. Kazdy z nich
zeskanowal swdj podpis i pieczatke, dolaczyt do for-
matki faksu, ktory mial zrobiony w MS Word, i w ten
sposob wysylal wszystkie faksy przez trzy miesiace.
Archiwum mial w swojej skrzynce mailowej, a dodat-
kowo na wypadek utraty — w skrzynce mailowej tego
wirtualnego faksu. Po trzech miesigcach pojawilem
sie w firmie z pytaniem, czy wtasciciel chcialby go
kupié. Odmowil, wiec zgodnie z umowg odlgczylem
ushuge, jednocze$nie informujac pracownikow, ze
faks juz nie bedzie dzialal.

Dokladnie za 4 dni zadzwonil do mnie wlasciciel
i przywital nastepujacymi stlowami: ,Ja nie wiem, co
Pan robil z tym faksem, nie wiem, co moi pracowni-
cy w tym widza, ale powiedzieli, ze bez tego nie chca
pracowac. Niech Pan to wlaczy, odbieranie faksow
tak samo, zobaczymy, co to da, czy sekretarka bedzie
miala choé¢ troche mniej obowigzkéw.” Wlaczylem
ushuge. Dodatkowo pokazalem im, jak konfigurowaé
filtry wiadomosci wedlug tematu — czyli np. zeby mail
(faks) przychodzacy z numeru 032818181 (czyli maja-
cy temat 032818181) wyladowat w katalogu o nazwie
,Firma Transportowa Kris”. Pracownicy mogli wiec
wysytaé i odbiera¢ faksy znacznie wygodniej, oszcze-
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dzajac przy tym swoj czas, papier i... sekretarke szefa.
Po miesigcu zadzwonilem do niego z pytaniem, jak
sie sprawuje nowa ustuga. Byl bardzo zadowolony.
Na koniec rozmowy powiedzial: ,Nie miatem pojecia,
Ze s rozwigzania, ktore moga usprawni¢ mojg firme!
Moze mi Pan pomoc w czyms$ jeszcze?”. Sprzedalem
mu jeszcze kilka innych produktow, z ktorych korzy-
sta do dzisiaj.

Czemu tak sie dzieje? Ludzie szybko sie przyzwycza-
jaja — kiedy zabierze im sie to, do czego przywykli,
bardzo trudno przychodzi im powrét do sytuacji
»sprzed”. Sprobuj przesigéc sie do gorszego auta i jez-
dzi¢ nim tydzien po mieScie. Zamien komorke, ktora
masz, na taka ze zwyklym monochromatycznym wy-
Swietlaczem. Notebooka, ktorego uzywasz teraz, na
Pentium z 48 MB RAM i Windows 95. Innymi stowy
— latwo jest sobie podnosié standard i komfort zycia
— obnizy¢ jest go bardzo trudno. Musisz o tym wie-
dziet i to wykorzystywac.

Jaka jest cena Twojego produktu?

Najwiekszy blad, jaki popelniaja ludzie zajmujacy sie
importem i w ogble — zagadnieniem wej$cia produk-
tu na rynek — polega na tym, ze na starcie ustawiaja
swoja cene na roéwni z innymi albo ponizej jej. Czemu?
,Zeby byé lepszym niz konkurencja” — to jest naj-
czestsze wytlumaczenie. Musisz wiedzie¢, co to jest
cena. Wcale nie przedstawia ona marzy powiekszonej
o faktyczne koszty pozyskania produktu — jego wy-
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tworzenia, kosztow importu, transportu, podatkow.
To typowy poglad, ktory czesto jest jeszcze forsowany
w wielu szkotach. Wiec czym naprawde jest cena?

Czy nasze przykladowe produkty wydaja Ci sie za
drogie? Mozesz zamiast wzmacniacza GSM kupié
kazdemu z pracownikéw komorki z wiekszymi ante-
nami. Kazdy bedzie miat dobry zasieg w biurze. Mo-
zesz zamiast obrazoéw na $cianach powiesi¢ kwiatki.
Zywa zielen pomaga na zmeczony wzrok. Zamiast ku-
pi¢ pracownikom nowego dostawczego forda transita
mozesz kupi¢ im zuka za cene jednej raty leasingo-
wej. Tez jezdzi.

Podaje kontrastowe przyklady, zeby pokazaé Ci, ze
cena, ktéra klienci placg za Twoj produkt, nie ma
zwigzku z jego kosztem wytworzenia. To, ile klient
za niego zaplaci, jest suma korzysci, ktore zyska. Ko-
rzyécig ze wzmacniacza jest to, ze KAZDY w biurze
bedzie mial dobry zasieg, a pracownicy moga uzywac
modeli telefonéw, ktére juz od dawna znaja (zmie-
niale$ juz kiedy$ nokie na sony ericssona lub odwrot-
nie? — wiesz, co znaczy przyzwyczajenie). Tak na-
prawde wiasciciel kupuje pewnos$c, ze kazdy telefon
zadziala — a nie wzmacniacz! Musisz wiec wycenic te
pewno$¢ — a nie wzmacniacz! Nabywajac obrazy, ku-
puje sie prestiz wynikajacy z ich posiadania, kupuje
sie mozliwo$¢ intrygowania ludzi, ktorzy je ogladaja
i zadowolenie pracownikow, ktorzy nie patrza na pu-
ste §ciany. Wycen zaspokojenie tych potrzeb — a nie
obrazy! A firma nie kupuje starego zuka dlatego, ze
ten w kazdej chwili moze sie zepsué, pali litr na ki-
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lometr i wstyd umiesci¢ swoje logo na jego drzwiach
(o ile w ogdle to mozliwe, bo nie zjadla ich rdza). Czy
kupuje nowego forda? Tez nie! Kupuje pewno$¢, nie-
zawodno$¢, niskie koszty! Zapewniam Cie, ze gdyby
zuk albo niebieska nyska byly tanie w eksploatacji,
bezawaryjne i pakowne — nikt nie patrzylby na trans-
ity, vito czy mastery. Kupujac blyszczyk do ust, kobie-
ta nie wybiera substancji koloryzujacej, ktora nawilzy
jej usta — nawet jesli jej sie tak wydaje. Uwierz — ma-
sto wymieszane z parafing zrobi to lepiej, dodatkowo
wzbogacajac §luzoéwke ust w witaminy A i D. Kobie-
ta kupuje powab, szyk, pelne, seksowne usta, ktore
przyciaggna wzrok mezczyzn. Kupuje dowartos$ciowa-
nie, ochrone ust przez zimnem i promieniami UV.
Maslo z parafing nie ma takiego PR-u, nie sadzisz?
Mezczyzna, kupujac samochéd marki Porsche Car-
rera, nie nabywa pojazdu, ktéry ma go bezpiecznie
przewiez¢ zdomu do pracy i z powrotem. Kupuje pre-
stiz, oprawe dla swojego ego, demonstracje swojego
statusu oraz stanu posiadania. Gdyby chcial tylko
jezdzi¢ do pracy, kupowalby bilet na autobus MPK
albo jezdzil taksowka. A wiec — wyceniaj zaspokoje-
nie potrzeb — nie produkty! Teraz juz wiesz, czemu
tak wazne bylo poznanie swojego idealnego produktu
oraz wszystkich jego mozliwych zastosowan i poten-
cjalnych klientow. Dzieki temu mozesz wyceni¢ po-
trzeby, ktore on zaspokaja.

Przedstawiaj cene jako kalkulacje korzysci, ktore
klient od Ciebie otrzyma, albo koszty, jakie bedzie po-
nosil w razie rezygnacji z zakupu. Tylko w ten sposob
Twoj produkt bedzie wyceniony wladciwie. Zastanow
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sie sam — czemu moOwisz, ze coS jest ,za drogie”? Bo
uznajesz, ze korzysci, jakie odniesiesz z tego zakupu,
sa niewspolmierne do ceny. A kiedy mowisz, zachwy-
cony jakim$ produktem: ,Myslalem, ze jest drozszy!”
wyrazasz opinie, ze produkt zaspokaja wiecej potrzeb
niz oczekiwale$ za te cene. Jasne?

2

Inni maja taniej

Kolejny twardy orzech do zgryzienia: inni majg ta-
niej. Skoro wycenite§ swoj produkt wedtug wartosci
korzySci, ktore przynosi, to kto§ inny wcale nie mu-
sial wpas¢ na te same co Ty. Wiec ma go taniej. On
sprzedaje komputer. Ty — komputer dla grafika. To
te same sprzety, nawet bez warto$ci dodanej (popatrz
na fragment o produkcie idealnym — polproduk-
tach i warto$ci dodanej), czyli jakiejs specjalnej jego
optymalizacji dla grafika. Ale Ty odkryle$, ze na tym
komputerze grafik moze komfortowo pracowac, to Ty
to oglosiles i to Ty masz prawo jako pierwszy dodaé
z tego tytulu 10% do ceny. Jezeli tego nie zrobisz, nic
sie nie stanie. Ale jesli zrobisz, to prawdopodobnie
nie stracisz klientow, a ,tylko” wiecej zarobisz. Pa-
mietaj — ta zasada jest prawdziwa JEDYNIE jezeli
spelniles trzy warunki wymienione wyzej: znasz pro-
dukt, znasz jego zastosowania i znasz klientow.

Na pewno inni maja taniej. Musza by¢ zawsze jacy$
~inni”, ktorzy oferuja ten sam produkt za nizsza cene.
Pamietasz, na poczatku — przy opisie idealnego pro-
duktu — podpowiedzialem Ci aluminiowe lopaty do
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$niegu. Na pewno znajdzie sie kto§, kto bedzie ofe-
rowal takie lopaty — moze nawet dokladnie te same
— po nizszej cenie niz Ty. I nic z tym nie zrobisz. On
ma taniej te same lopaty. Przegrales. Bierz sie za inny
biznes. Albo w ogoble daj sobie spokdj z biznesem.

NIE!

Oferyj jako$é, a nie jako$! Dbaj o detale lepiej niz
konkurent, ktory sprzedaje to samo. Sprzedajesz to
samo? Ale nie tak samo! Oferuj dluzszy termin plat-
nosci, prawo zwrotu 100% towaru, odpowiadaj szyb-
ciej na maile, odbieraj wszystkie telefony, zalatwiaj
predzej reklamacje, dawaj rzeczowe i konkretne przy-
klady zastosowania, oferuj produkty na testy, gratisy
na uzupehienie brakow (nie wiesz, co ludzie potrafia
ukras¢ — lopata do $niegu to naprawde zaden pro-
blem!). Nie powielaj tych samych pomystow. Badz
innowacyjny, zawsze krok dalej. Nie sprzedaja przez
Internet? Ty zacznij. Nie prowadza newslettera? Ty
opisuj w nim najwieksze korzysci wynikajace z posia-
dania wzmacniaczy GSM oraz pokazuj zdjecia z biur,
w ktorych wiszg importowane przez Ciebie obrazy!

Zadowolony klient przyprowadzi Ci kilku. Niezado-
wolony zrazi dziesiatki. Przypomnij sobie, czy slysza-
le$ na imprezie u znajomych lub rodziny, zeby ktos,
tak sam z siebie, opowiadal o swoim zadowoleniu
z obstlugi w myjni samochodowej? Albo cieszyl sie
z jako$ci plaszcza kupionego na wyprzedazy? Albo
byt zachwycony smakiem kremdéwki, ktora jadl w cu-
kierni? Nie sadze. Za to na pewno slyszales, jak narze-
kal na dentyste, na marke opon, ktore wlasnie kupil,
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przestrzegal przed pizzeria, w ktorej byl w miniony
weekend. Czemu tak sie dzieje? Bo zle informacje
rozchodza sie szybciej niz te dobre. Pamietaj — rob
dobrze swoja robote i wszystko bedzie tak, jak nale-
zy. Bo sposobow na marketing jest tyle, ilu klientow
i produktow! Cena jest tylko elementem produktu,
tak samo jak jego kolor czy smak. To od Ciebie zalezy,
jak te cene okreslisz. Teraz juz wiesz, jak to zrobic.

Jak wygrac z konkurencja?

Mimo ze po$wiecite$ czas na szukanie niszy i najlep-
szego produktu, musisz mie¢ $wiadomosé, ze kon-
kurencja istnieje i zazwyczaj ma sie dobrze. Moze
z Toba kooperowaé, ale zazwyczaj walczy — i to nie
zawsze etycznie. Zwlaszcza gdy jesteS powaznym za-
grozeniem. A jeSli tak, to znaczy, ze odnosisz sukcesy.
Skoro obserwuja (a moze kopiuja) Cie inni gracze na
rynku, to masz sygnal, ze sie z Toba licza; ze uznali,
ze Twoje metody sa skuteczniejsze od ich wlasnych.
Mozesz by¢ z siebie dumny. Ale moze sie okazaé, ze
gdy walka na argumenty nie przyniesie skutku, po-
dejma proby dyskredytacji. Zazwyczaj w Interne-
cie — zwlaszcza gdy masz niszowy produkt, ktorego
klient poszukuje gléwnie w sieci, a nie na billboar-
dach czy w ksigzce telefonicznej. Ale czasem beda sia-
li ferment w swoich punktach sprzedazy, przez swo-
ich przedstawicieli, specjalnie kupig Twdj produkt
i zademonstruja go niekorzystnie na tle swojego. Jak
sobie z tym poradzi¢?
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Kazdej krytyce stawiaj czola. Jezeli jest shuszna —
przyznawaj sie do bledow, objasniaj swoje stano-
wisko, badz otwarty. Jezeli niesluszna i agresywna
— spokojnie sprowadzaj ja do walki na argumenty,
wowczas zamilknie. Krzykaczami zupelnie sie nie
przejmuj, zawsze pytaj o konkretne powody danego
stanowiska i przyklady. Badz szczery. Jezeli widzisz
swoja wine — przyznaj sie; jezeli trzeba, to sie thu-
macz — ale NIGDY nie udawaj, ze wszystko gra. Ani
tez nie zalatwiaj wszystkiego za pomoca odpowiedzi
nr 25: ,Dziekujemy za cenne informacje, postara-
my sie je wykorzysta¢, aby ulepszy¢ nasze produkty
i ushugi. Zespol firmy QWERTY”. Ludzie tego niena-
widza — czuja sie zlekcewazeni. Pamietaj: niewazne,
czy dyskusje rozpoczela konkurencja, niewazne, jakie
tematy porusza i w ktorym kierunku zmierza — ta
akcja toczy sie w jakims$ otoczeniu (forum interneto-
we, przychodnia, urzad) i obserwuja ja rowniez Twoi
klienci. Musisz trzyma¢ poziom — w innym wypad-
ku stracisz wszystko to, na co pracowale$: reputacje
i szacunek.

Retencja i lojalnosé, czyli
utrzymanie klientow

Retencja to inaczej gromadzenie i zatrzymywanie.
Tama zatrzymuje wode. Skora — wilgo¢. Kurtka —
cieplo. Wszystkie one pelnia funkcje retencyjna. Ty

roOwniez musisz by¢ jak tama — wszyscy ludzie, kon-
sumenci, ktorzy sa potencjalnie zainteresowani zaku-

87



Rafat Mréz

pem tego, co oferujesz, musza pozna¢ Twoja oferte.
Dlatego musisz do nich dociera¢ wszelkimi skutecz-
nymi sposobami. Dlaczego to jest wazne? Pamietasz
o tym, co pisalem o konwersji? Jezeli bedziesz mial
wysoka konwersje i retencje — uzyskasz wyzszy do-
choéd. Innymi stowy — jezeli z calej ,rzeki” klientow
zainteresowanych jakim§ produktem (niech to bedzie
milion 0s6b rocznie, wiesz juz, jak to oszacowaé za
pomoca Google) — wzmacniaczem GSM, replikami
obraz6ow, nawozami do kwiatow, lopatami do $niegu
— zatrzymasz 30%, czyli 300 tysiecy, przy swojej fir-
mie i jej ofercie (np. postlugujac sie Internetem, tele-
fonem, mailingiem czy bezposrednio w Twoim skle-
pie czy hurtowni), to przy konwersji 50% zdobedziesz
rocznie 150 tysiecy klientow.

Ale jak to zrobi¢? Jak sprawic, zeby retencja byla tak
wysoka? Powyzej napisalem Ci, jakich narzedzi uzy¢.
Musisz by¢ widoczny. Musisz sie promowaé¢. Musisz
wyszukac¢ swoich klientéw i dotrze¢ do nich tak, jak ja
zrobilem to z produktem ubezpieczeniowym mojego
zleceniodawcy. Wybudujesz tame. Bedziesz widocz-
ny i dasz swojemu produktowi szanse bycia zauwa-
zonym przez klientow. Jezeli prawidlowo oceniles
ich potrzeby, znasz zastosowania swojego produktu,
wiesz o nim wszystko — bedziesz mial zapewniong
wysoka konwersje.

W temacie tego podrozdziatu jest jeszcze jedno stowo:
lojalnoé¢. Czyli jak skloni¢ klienta do tego, zeby kolejne
zakupy tego samego produktu znowu zrobil u Ciebie?
Lojalno$¢ i retencja to bardzo wazne aspekty, ktore sa
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niedoceniane przez wielu handlowcéw — niezaleznie
od tego, czy zajmuja sie importem, eksportem, fryzjer-
stwem, wulkanizacja czy zwyklym handlem w osiedlo-
wym sklepiku. Zal6zmy, ze chcialbys powiekszaé¢ swoj
rynek. Za pomocg réznych technik zwiekszajacych re-
tencje zamiast wczesniejszych 300 tysiecy — teraz juz
360 tysiecy potencjalnych klientow zna Twoja oferte.
Wzrost 0 20%. Wskaznik konwersji jest Ciagle taki sam
— i wynosi 50% — wiec zdobedziesz 180 tysiecy klien-
tow. Jak tatwo wyliczy¢, Twdj rynek rowniez zwiekszyt
sie 0 20%. Mozliwe to bylo dzieki Twojej inwestycji
w marketing, nowe reklamy, kampanie internetowe,
dodatkows infolinie, ktéra obdzwoni wszystkich po-
tencjalnych klientow, ktorzy u Ciebie jeszcze nie ku-
powali. Poswiecasz na to czas i Srodki. Nie dostrzegles
jednak, ze 10% ludzi wcale nie zamawia ponownie.
Zanim zdobedziesz 20% rynku, musisz ,,odrobi¢” bra-
kujace 10%. Czyli tak naprawde wydajesz pieniadze po
to, zeby pozyskac¢ 30%.

Kazda firma zyczylaby sobie lojalno$ci na poziomie
90%; w rzeczywisto$ci osiggaja ja chyba tylko Micro-
soft, PGNiG i Allegro. Bo tak wysoki poziom lojalno-
Sci (zazwyczaj kiedy wynosi 50%, to jest naprawde
dobrze) jest cecha rynkéw, na ktorych panuje mono-
pol (system operacyjny MS Windows, dostawa gazu
ziemnego do polskich domoéw czy aukcje internetowe
w Polsce). Pomyél, jak zmienilaby sie nasza kalkula-
cja, gdyby$Smy przyjeli lojalno$¢ na poziomie 50% lub
nizszym. Zastanow sie, ile wysitku i pieniedzy musial-
by$ wlozy¢ w to, zeby co roku powiekszaé swoj rynek!
Najpierw odrobi¢ 50% a p6zniej zdoby¢ nowe 20%!
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Jak budowac lojalnos¢?

Jezeli spojrzysz jeszcze glebiej, zobaczysz, ze u podstaw
znowu stoi to samo — czyli wiedza o produkcie i jego moz-
liwych zastosowaniach oraz o klientach. Pomysl o tym, co
napisalem o mozliwosci przetestowania produktu. Jeste$
o krok dalej, bo Twdj klient kupit juz produkt, wiec wie
ojego wadach i zaletach. Wie, ktore z jego potrzeb zostaly
zaspokojone, a ktore nie — i jakim kosztem.

Zawsze stawiaj na jakos¢. Jezeli klientow jest kilkudziesie-
ciu — dzwon do nich, utrzymuj z nimi kontakt. Pytaj o ich
opinie na temat produktow; o to, co mozesz jeszcze zrobié,
zeby ich problemy byly mniejsze, a klopoty rozwigzane.
Pojecie ,utrzymanie klienta” obecnie sprowadza sie do
wyslania zyczen drukowanych ,.z automatu” lub przygoto-
wania oferty z cenami nizszymi niz dla nowego klienta.

Konczy Ci sie umowa z operatorem GSM? Wiec
pewno wiesz, ze w nowej ofercie dla dotychcza-
sowych abonentéw otrzymasz tansze potqczenia
1 SMS-y oraz telefon za ztotéwke. Co z tego, sko-
ro nikt Cie nie zapyta o to, czy jestes zadowolony

z ich ustug; o to, co Cie najbardziej denerwuje,
a co cieszy. Nie jestes im w ogdle potrzebny. Je-
stes jednym z miliona. Jeste$ przywiqgzany do
numeru i to ich jedyny argument — ktéry ostat-
nio upadl, bo obecnie mozesz przenies¢ swoj nu-
mer do dowolnego operatora.
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Lojalno$¢ klienta buduje sie jako$cia. Dbalo$cia
o detale, zwroceniem sie do niego, a niekoniecznie
nakierowaniem na ulepszanie produktu. Allegro czy
mBank komunikujg sie ze swoimi klientami przez fo-
rum lub blog i stuchaja ich opinii. Co wazne — reagu-
ja na to, czego sie dowiedza.

Zastanow sie, jak komunikuje sie z Tobg Twoj ope-
rator GSM? Jak mozesz powiedzie¢ o swoich frustra-
cjach po korzystaniu z nowej karty lojalnoSciowej
sieci Tesco? Albo wypowiedzieé sie negatywnie o nie-
mozliwej do odczytania instrukcji montazu mebli
Black Red White? Smaku budyniu Dr. Oetkera? Zna-
na jest historia bloggera ,,Kominka”, ktoéry opisal na
swoim blogu wrazenia towarzyszace probie zjedzenia
budyniu tej firmy — Google pokazywalo je wyzej niz
strone samego producenta; teraz, choé spadly, to na-
dal s3 widoczne na pierwszej stronie wynikow wyszu-
kiwanias.

OczywiScie mozesz wyzy¢ sie na dowolnym forum.
Ale czlowiek z natury nie jest pieniaczem. Chcialby
po prostu, zeby wlasciwa osoba wiedziala o jego pro-
blemie i — jezeli to mozliwe — rozwiazala go. Albo po
prostu przeprosila.

Jak widzisz — Swieta trdjca: retencja, konwersja i lo-
jalno$¢ moga tak samo szybko sprawi¢, ze odniesiesz
piorunujacy sukces, ktéry bedzie sie utrzymywal,

5 http://www.google.pl/search?q=budy%C5%84+dr+oetker&ie-
=utf-8&oe=utf-8&aq=t&rls=org.mozilla:pl:official&client=firefox-a.
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albo niewiarygodny sukces, ktéry po miesiacu zmieni
sie w dramatyczng porazke.

Teraz popatrz na te Swieta trojce razem. Wszystko
razem to sprzedaz. A kazda sprzedaz ma jakis§ wzor.
Zazwyczaj bedzie on wygladal tak:

Sprzedaz = liczba kanatow dystrybucji x liczba klien-
tow x Srednia wielko$¢ zamowienia x czestotliwosé
zamawiania.

Innymi slowy: jezeli masz 2 przedstawicieli han-
dlowych i 2 sklepy oraz sklep internetowy, to masz
5 kanalow sprzedazy (dystrybucji). Jezeli w kazdym
znich kupuje $rednio 100 klientéw miesiecznie, a po-
jedyncze zamoOwienie wynosi 120 zl i przecietnie za-
mawiaja 1,3 razy w miesigcu, to Twoja sprzedaz za
ten okres wyniesie:

5 % 100 % 120 zl x 1,3 = 78 000 z}

Retencja to liczba potencjalnych klientéw, do kto-
rych docierasz. Tego nie widzisz w tym wzorze. Ale
wiesz na pewno, ze im wiecej masz kanalow sprzeda-
zy, tym Twoja ,tama” jest wieksza. Pomyél, jak wzro-
styby przychody ze sprzedazy, gdyby$ mial 6, a nie 5
kanalow dystrybucji! A wystarczy tylko... zatrudnié¢
kolejnego przedstawiciela albo uruchomié inny sklep
internetowy, skierowany do innej niszy! W takim wy-
padku zarobilby$ juz:

6 x 100 x 120 zt x 1,3 = 93 600 z}

Liczba klientow to konwersja. Jezeli bedziesz podno-
sit konwersje, to nawet przy tej samej retencji (liczbie
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kanaléw sprzedazy) uzyskasz wyzszy wynik. Gdyby
zamiast 100 klientéw bylo ich o 5% wiecej, to... zaro-
bilbys juz 98 280 zk:

6 x 105 x 120 zt x 1,3 = 98 280 z}

Sadzisz, ze nie masz wplywu na wielko$¢ zamowie-
nia? Masz! Do tego sluzy sprzedaz wigzana, promo-
cje, okazje i wyprzedaze — dzieki temu klient kupi
wiecej przy kazdym zamowieniu! Nie wierzysz? A ile
razy kupile§ makaron tylko dlatego ze byl w promo-
cji, cho¢ masz w domu zapas na miesigc? Zal6zmy, ze
stosujac rézne techniki, udalo Ci sie zwiekszy¢ Sred-
nie zamowienie o 5%. Wtedy zarobisz juz 103 194 zl!

6 x 105 x 126 z} x 1,3 = 103 194 z}

I teraz jest moment na lojalno$é: jezeli bedziesz mial
klientoéw, ktorzy cenig Twoj produkt, Twoja obstuge
i Twoja jakos¢, to zastuzysz na ich lojalnosé, a wiec
wzro$nie szansa, ze kupig u Ciebie ponownie! Gdy-
by zwiekszyli czestotliwoé¢ zakupow o 5%, zarobilbys
juz ponad 108 000 zH!

6 x 105 x 126 7zl x 1,365 = 108 353,70 z1

Poréwnaj to z pierwsza wersja — Twoja sprzedaz wy-
niosla 78 000 zl. Zwiekszyles retencje — znacznie, bo
uruchomiles zupelie nowy kanal sprzedazy. Ale juz
konwersje, lojalnos¢ i wielko$¢ koszyka tylko o 5% —
i zarobiles 0 30 000 zl wiece;j!

Czy wiesz juz, czemu to takie wazne?
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Czy reklamacja to problem?

Nikt nie jest doskonaly. Pewna do$§¢é swobodna defi-
nicja prawdopodobienistwa moéwi, ze jezeli jaka$ sy-
tuacja moze sie wydarzy¢, to przy odpowiednio duzej
liczbie prob wydarzy sie na pewno. Dlatego musisz
by¢ przygotowany na reklamacje. Nie ma w zasadzie
znaczenia to, czy sprzedajesz klientom detalicznym,
gdzie do przyjecia reklamacji obliguje Cie polskie
prawo, czy podmiotom gospodarczym, gdzie zasady
te definiowane sa osobnymi umowami. Znaczenie ma
obstuga klienta. Pamietaj, ze to dzieki klientom zyjesz
i zarabiasz. Pamietaj tez, ze zla wiadomo$¢ rozprze-
strzenia sie szybciej niz dobra. Wspomnialem o tym
juz troche wyzej, ale teraz powtorze.

Gdy jestes ,,u cioci na imieninach”, to zawsze znajdzie
sie kto$, kto bedzie narzekal na niesolidnego malarza,
na glo$na prace zmywarki zachwalanej jako najcich-
sza na rynku albo na kiepski poziom nauczania w pry-
watnej szkole jezykowej. Ale prawie nikt nie wspomni
o tym, ze jest zadowolony z obecnego dostawcy inter-
netu, ze cukiernia za rogiem robi wy$mienite serniki
ani ze obsluga w pobliskim sklepie odziezowym jest
bardzo uprzejma i pomocna.

Z tego wlasnie powodu nie mozesz da¢ klientowi po-
czu¢, ze jest Twoim wrogiem albo ze go lekcewazysz
wtedy, gdy ma problem z produktem, ktory od Ciebie
kupil. Polacy ciagle jeszcze nie wiedza, ze reklama-
cja jest ich $wietym prawem. Zaréwno klienci, jak
i sprzedawcy. Klient moze nie mie¢ gwarancji — ale
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jezeli tylko zachowal dowod sprzedazy, ma prawo
reklamowa¢ wady ukryte w towarze. Szczegbdlowe
warunki reklamacji i podstawe prawna zobaczysz na
portalu Federacji Konsumentéw® — zachecam Cie do
tej lektury z calego serca.

Jezeli sprzedajesz osobom fizycznym, nie masz obo-
wigzku udziela¢ gwarancji na produkty. Jeste$ zo-
bligowany do przyjecia reklamacji i rozpatrzenia jej
w ustawowym terminie (14 dni, a jezeli klient sie
zgodzi — 21 dni). Pamietaj, jezeli w tym terminie nie
poinformujesz klienta o wyniku reklamacji w sposob
niebudzacy watpliwos$ci (np. listem poleconym z po-
twierdzeniem odbioru, na ktérym bedzie widnial jego
wlasnoreczny podpis), bedzie to oznaczalo, ze rekla-
macja zostala rozpatrzona zgodnie z jego oczekiwa-
niami wpisanymi w protokole reklamacyjnym! Za-
pomnij wiec o telefonie czy mailu w stylu: ,,Przykro
nam, ale produkt, ktéry Pan odestal, nie jest wadliwy,
w zwigzku z czym reklamacja jest bezzasadna”. Kazda
reklamacja jest sytuacja konfliktowa i stresogenna.
Jezeli mozesz sobie na to pozwoli¢, rozpatrz ja ko-
rzystnie dla klienta. Jezeli nie mozesz lub uszkodze-
nie jest ewidentng wing uzytkownika — poinformuj
go o tym uprzejmie i konkretnie. Podpisz sie imie-
niem i nazwiskiem jako wlasciciel — nigdy nie stosuj
formulki ,firma QWERTY” czy ,Zesp6l QWERTY”.
Ludzie nie lubia, kiedy kontaktuje sie z nimi kto$ nie-
okreslony.

¢ http://federacja-konsumentow.org.pl/stories.php?topic=48.
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Pamietaj — jezeli tylko Cie na to sta¢ — Twdj ideal-
ny produkt jest wystarczajaco zyskowny i jednocze-
$nie odpowiednio nieawaryjny, tak ze mozesz sobie
pozwoli¢ na tego rodzaju ,sponsoring” — zréb to bez
wahania! Zaznacz na nowym produkcie (np. za po-
moca naklejki), ze zastapit on wadliwy towar (mozesz
napisac co$ takiego: ,WymieniliSmy produkt, ktory
byt wadliwy. Przepraszamy za wszystkie powstale
w zwigzku z tym problemy. Ciagle staramy sie, aby
nasza firma byla przyjazna klientom i dziekujemy Ci
za zaufanie. Jan Kowalski — firma QWERTY, www.
gwerty.pl”.

Jezeli wina klienta byla ewidentna, napisz szczego-
lowe i bardzo rozwiniete wyjasnienie Twojej decyzji
o odrzuceniu reklamacji. Daj mu poczué, Ze napraw-
de ubolewasz nad tym, ze nie nauczytes go wlasciwe-
go postugiwania sie towarem albo ze on postugiwal
sie nim w warunkach, do ktorych produkt nie byt
przystosowany. Wszystko uprzejmie i z klasg. Za-
miast formulki: ,W zwigzku z powyzszym uznajemy
reklamacje za bezpodstawng” uzyj czego$ bardziej
przyjaznego, np.: ,Niestety, nie moge uzna¢ Pana
roszczenia. Jestem przekonany, ze po tych wyjasnie-
niach rozumie Pan moje stanowisko, jednak bardziej
niz na zrozumieniu zalezy mi na Pana satysfakeji. Je-
zeli moze mi Pan podac inny sposob, w jaki mogtbym
zaspokoi¢ Pana wymagania, pozostaje do dyspozycji
pod numerem telefonu: XXX-XXX-XXX”. Pamietaj
o dwoch zasadach: musisz by¢ szczery, przekonany
o braku wad reklamowanego produktu, i druga spra-
wa — zawsze odbieraj telefony od swoich klientow!
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Czy mozesz by¢ doradcg i przyjacielem dla swojego
klienta, nawet gdy nie mozesz wymieni¢ mu produk-
tu? OczywiScie! Caly sekret polega na edukacji —
szczegbtowym wyjasnieniu przyczyn powstania wady.
Moze bowiem okazac sie, ze produkt byt wykorzysty-
wany niezgodnie z jego przeznaczeniem. Dlatego mu-
sisz to wyjasnic¢ klientowi. A jezeli ten wykrzyczy Ci,
ze to Twoja wina, bo go nie poinstruowale§ — powi-
niene$ przyznac sie do bledu i go przeprosi¢. Pamie-
taj! Klient Cie utrzymuje! To wlasnie dlatego mozesz
sprzedawac te same produkty, ktére ma konkurencja,
ale z lepszym skutkiem — zarabiajac wiece;j!

Jezeli stosujesz sprzedaz wysylkowa na odleglosé
(np. przez Internet) lub poza siedzibg firmy (czyli
sprzedaz w domach klientow), to Twoi klienci maja
prawo do odstgpienia od umowy kupna—sprzedazy
bez podania przyczyny w ciggu 10 dni od daty otrzy-
mania produktu. O szczegolach przeczytasz na stro-
nie internetowej Federacji Konsumentow”.

No dobrze, ale co zrobi¢ z produktem, ktory jest ze-
psuty? Jak go wysla¢ dostawcy? Pracujac w branzy
IT, spotkalem sie z kilkoma formami zalatwiania re-
klamacji: pierwsza, kiedy produkt jest kiepskiej jako-
Sci — brak umowy serwisowej, ale dostawca dodaje
jaka$ liczbe produktéw do kazdego zamodwienia, np.
10—20%. Wtedy, jezeli liczba awarii jest mniejsza niz
liczba tych produktéw — jako$ na tym wyjdziesz. Za-
zwyczaj jednak wystepuje umowa serwisowa: raz na

7 http://federacja-konsumentow.org.pl/story.php?story=332.
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jakis czas (zeby zmniejszy¢ koszty wysylki) wysylasz
uszkodzone elementy lub produkty i rejestrujesz to
w systemie dostawcy (tzw. zgloszenie RMA), a wtedy
on wysyla Ci zamienniki. Trzeci sposob jest taki, ze
wprowadzasz uszkodzony produkt do systemu do-
stawcy, a ten wysyla Ci zamiennik, nie oczekujac, ze
zwroécisz mu uszkodzony od razu, ale przy najblizszej
wiekszej dostawie towarow do serwisowania — zda-
rza sie to sporadycznie, ale duze firmy dzialaja wla-
$nie w taki sposdb. Mozesz tez po wyslaniu produktu
uzyska¢ korekte faktury i zwrot kwoty, ktora weze-
$niej oddales klientowi. Podstawa do rozwigzania
tego problemu s3 ustalenia, ktorych musiale$ doko-
nac przy zakupie.
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Komplikacje i oszustwa

Komplikacje moga sie zdarzy¢ nawet wtedy, kiedy
zamawiasz towar w hurtowni mieszczacej sie ulice
dalej, wiec kiedy sprowadzasz go z innego kraju, tym
wieksze prawdopodobienstwo, ze sie pojawia.

Najczestszym problemem jest spdznienie statku albo
uszkodzenie towaru w trakcie transportu. O ile to-
war nie jest ,terminowy” (szybko sie psuje albo byt
zamoéwiony na konkretny termin — fixed), spéznie-
nie mozna wybaczy¢ i oczywiscie zadac zaspokojenia
swoich uzasadnionych roszczen — od sprzedawcy lub
przewoznika (w zaleznos$ci od warunkéw Incoterms
lub zapisow konwencji CMR).

W przypadku uszkodzenia jest to problem — w zalez-
nosci od warunkéw Incoterms — dostawcy albo od-
biorcy. Jezeli towar byl sprzedawany na warunkach
FOB i zostal zniszczony przed zaladunkiem, to odpo-
wiada za to dostawca. Jezeli po zaladunku na statek —
to juz nasza sprawa. I naszego ubezpieczyciela. Teraz
juz zapewne wiesz, czemu najlepiej jest importowac
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wszystko na warunkach DDU/DDP. Masz po prostu
mniej probleméw.

Oszustwo i wyludzenie

Jezeli bedziesz przestrzegaé kilku zasad, o ktoérych
juz wcze$niej wspomniatem, to ryzyko oszustwa be-
dzie relatywnie niewielkie:

» Zobacz firme i jej produkty na wlasne oczy.
= Jezeli nie mozesz — wynajmij zaufanego posrednika.

» Upewnij sie przed zamo6wieniem, ze obie strony
wiedza, o czym rozmawiaja.

= Sprawdz wszystkie ograniczenia ze swoim ksiego-
wym oraz w urzedzie celnym.

» Pla¢ tylko przelewem do znanego banku albo
przez PayPal.

Teraz ich rozwiniecie. Musisz wiedzie¢ jak najwiecej
oswoim dostawcy. Najlepiej bedzie, jezeli zobaczyszjego
firme i towary na wlasne oczy. Jezeli nie mozesz jecha¢
do Chin, Wloch lub Norwegii, to koniecznie odwiedz
targi Expo w niemieckim Hanowerze. Tam spotkasz
tych, ktorzy sie licza i tych, ktorzy beda sie liczy¢. Jezeli
z jakiego$ powodu nie mozesz tego zrobi¢ — sprawdz
wszystkie informacje o tej firmie, jakie mozesz znalezé
w Internecie. Najpierw wejdz na fora, ktore istnieja przy
kazdym z portali B2B — zawsze jest gdzie$ watek zaty-
tulowany ,,FRAUD” albo ,,FAKE COMPANY”. Sprawdz,
czy nie ma tam nazwy Twojego partnera.
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Przeszukaj mapy na Google i dowiedz sie, gdzie fir-
ma ma siedzibe. Nastepnie znajdZ przedsiebiorstwa
w okolicy i... wyslij do nich mail. Napisz, ze Twdj zna-
jomy jest wlasnie w okolicy i ma odebra¢ z tej firmy
przesylke, a nikt nie odbiera telefonu i nie otwiera. Czy
wiedza, co moglo sie stac z ta firma? Ludzie na ogoél sa
uprzejmi i chetnie pomagaja innym w potrzebie.

Jezeli ceny produktow, ktore otrzymale$, sg $miesz-
nie niskie — od razu powinna zapali¢ Ci sie czerwona
lampka. Moga sie r6zni¢ od cen konkurencji maksy-
malnie 0 10%, nie wiecej. Poréwnaj je z ofertami, kto-
re juz dostales.

Obejrzyj dokladnie zdjecia produktow. Nie ufaj fo-
tografiom ,marketingowym”. Popro$ o takie, kto-
re prezentuja produkt na palecie, w opakowaniach
zbiorczych. Sprawdz w danych pliku, kiedy zostal
wykonany (niektore pliki posiadaja informacje EXIF,
ktora odcezytuje kazda przegladarka obrazéw — zoba-
czysz np. jaki model aparatu byt uzyty do wykonania
zdjecia i kiedy bylo robione).

NIGDY, ale to PRZENIGDY nie wysylaj pieniedzy za
pomoca przekazow MoneyGram i Western Union.
Jezeli kto$ oferuje ktorys z tych rodzajow platnosci
— od razu go odrzu¢. To najczestsze oszustwo. Oto
mechanizm ich dzialania: kiedy wplacasz pienigdze
na przekaz MoneyGram lub Western Union, transak-
cji zostaje nadany indywidualny numer — jest zapisa-
ny na potwierdzeniu wplaty. Wowczas ,kontrahent”,
u ktorego zamoéwile$ 50 najnowszych modeli Nokii,
prosi Cie o podanie tego numeru, bo chce — zanim
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wysle paczke — sprawdzié¢, czy wplacile$ pienigdze.
Podajesz mu numer, on wybiera pieniadze i nigdy nie
wysyla Ci telefonow. Bo prawdopodobnie nigdy ich
nie mial. Zdziwilby$ sie, jak bardzo pomystowi po-
trafiag by¢ ci oszu$ci. Maja piekne strony internetowe,
infolinie, systemy Sledzenia zamoéwienia, zglaszania
reklamacji online, siedziby (wirtualne biura) w wiel-
kich wiezowcach. Przynajmniej tak sg prezentowani
w Internecie. Wszystko po to, zeby$ chcial zamowié
u nich cyfrowa ramke, nowa komoérke, pendrive albo
podgrzewane kapcie na USB. I zaplacit przekazem.

Dlaczego przelew jest bezpieczniejszy? W przypadku
przekazu praktycznie nie ma identyfikacji tego, kto od-
biera pieniagdze. W bankach First Class trzeba przed-
stawi¢ sporo wiarygodnych dokumentow, zeby firma
mogta zalozy¢ konto. Nawet gdyby ktos$ Cie oszukal, ist-
nieje spora szansa na dotarcie do osoby lub firmy, ktéra
miala to konto. Typowym oszustom czy szybkim cwa-
niaczkom az tak bardzo nie zalezy na wiarygodno$ci.

A dlaczego PayPal jest bezpieczny? Bo to konto tez
da sie zweryfikowaé (np. przez podanie numeru karty
kredytowej) i, co wazne, pienigdze wplacone na PayPal
mozna wybra¢ tylko poprzez przelanie ich na konto
bankowe. A do wlasciciela konta mozna dotrze¢. Poza
tym PayPal ma program ubezpieczenia transakcji,
wiec do pewnej kwoty Twoje pienigdze sa strzezone.

Sprawdz domene internetowa firmy w bazie Who-
ist. Tam dowiesz sie, kiedy i przez kogo zostala za-

! http://www.whois.net.
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rejestrowana. Zadaj pytanie osobie, z ktdra sie kon-
taktujesz, jezeli co$ wyda Ci sie podejrzane. Zobacz
w archiwum sieci, jak strona wygladala wczesniej>.
Moze czesto zmieniala logo? Zajrzyj na forum Alle-
gro — tam wiele 0s6b zajmuje sie importem, ale tez
wiele zostalo oszukanych w sposdb, ktéry opisalem
wyzej — przyjrzyj sie temu koniecznie.

Oszustwa sie zdarzajg — niekoniecznie kto§ moze
okrasé Cie przy pierwszej transakeji. Znam przypad-
ki, kiedy firma chetnie wyslala probki, nawet doszlo
do pierwszego zamoOwienia (trial order), ktore row-
niez zostalo wyslane bez problemu. Klopot pojawil
sie przy kolejnym zamo6wieniu — na caly kontener 40’
doé¢ drogich produktéow — sztuécow. Wtedy firma
zniknela. Sprawa dotyczyta Indii. Mozna bylo tego
unikngé, sprawdzajac w bazie Whois domene firmy.
W danych rejestrowych widniala zupelie inna na-
zZwa, a po wpisaniu jej na forum uzytkownikéw por-
talu Alibaba mozna bylo przeczytac kilka przestrog
przed nieuczciwym kontrahentem.

Zapewniam Cie, ze jezeli bedziesz przestrzegaé zasad,
ktore wymienitem powyzej, to ryzyko oszustwa czy
wyludzenia bedzie niewielkie. Ale jezeli przeraza Cie
sama mozliwo$¢ wystapienia takiego procederu — po-
winiene$ zaja¢ sie importem, ktory jest w 100% bez-
pieczny. O nim przeczytasz w nastepnym rozdziale.

2 http://web.archive.org/web/*/http://ADRES_ WWW_FIRMY.
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Wiekszo$¢ ludzi, kiedy slyszy stowo ,import”, ma
na mysli proces zakupu produktéw poza krajem ich
sprzedazy, przewdz, a nastepnie sprzedaz i obstu-
ge posprzedazowa na terenie kraju docelowego. To
do$¢ swobodna definicja, ale w sumie poprawna.
Kazdy slyszy o imporcie gazu, wegla, samochodéw,
ubran — mowig i pisza o tym wszedzie, a w kazdym
sklepie znajdziesz przynajmniej jeden produkt, kto6-
ry pochodzi z importu. Czasami ten, kto go sprzeda-
je, jest gtownym lub nawet wylacznym importerem,
cho¢ zazwyczaj jest tylko kolejnym ogniwem w lan-
cuchu dystrybucji tego produktu w kraju. Import
na niewielka skale nie wymaga sporych nakladéw,
np. cena jednego kontenera paneli podlogowych nie
przekracza 10 000 zl. Parkiet czy deski podlogowe to
wydatek od 10 000 zl w gore, w zaleznos$ci od gatun-
ku drzewa, z jakiego sa wykonane produkty. Wiec jest
to w zasiegu wlasciwie kazdej firmy, ktora chcialaby
sie tym zajac. Sg produkty, ktérych MOQ (minimalna
wielkos¢ zamowienia) jest tak mala, ze mozna je wy-
syla¢ zwykla poczta (np. pamieci do aparatow), wiec
ich transport nie stanowi problemu. Mimo to zawsze
istnieje jakies ryzyko.
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Jezeli nie chcesz ryzykowac¢ — sg inne sposoby na im-
port. Bez ryzyka dla Ciebie jako partnera handlowe-
go. Musisz jednak wiedzie¢, ze rowniez dochody sa
odpowiednio nizsze. Male ryzyko — maly zysk, duze
ryzyko — duzy zysk. To jak na gieldzie papierow war-
toSciowych: jezeli zainwestujesz w akcje nowych spot-
ek, zyskujesz zarowno szanse na nieprzecietne zyski,
jaki stoi przed Toba ryzyko calkowitej porazki. Jezeli
wybierzesz obligacje skarbowe, Twoj zysk bedzie nie-
co wyzszy niz inflacja, ale praktycznie gwarantowany.
Dobrze, wiec na czym to polega?

Dropshipping

Co to jest dropshipping? Definicje ksigzkowa znaj-
dziesz w Wikipedii. Ja opisze Ci w skrocie, na czym
to polega. Podpisujesz umowe (zazwyczaj jest to tylko
zaakceptowanie warunkow korzystania i uczestnic-
twa na stronie internetowej) z zagranicznym sklepem
internetowym (najczeSciej hurtownikiem albo pro-
ducentem).

Ten oferuje Ci dostep do swoich towaréw, ktére mo-
zesz prezentowac i sprzedawaé¢ we wlasnym sklepie
(internetowym lub stacjonarnym) z wlasng marza —
taka, jaka uznasz za odpowiednia.

W momencie zlozenia zamowienia na Twojej stronie
internetowej przez Twojego klienta zamawiasz pro-
dukt w systemie swojego partnera, wskazujac mu
miejsce dostawy — dom Twojego klienta w Polsce.
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Jednocze$nie przesylasz mu na wskazane konto pie-
niadze i kiedy dotra, on realizuje zamowienie.

Korzyscig z tak dzialajacego modelu importu jest brak
magazynu, mozliwo$¢ posiadania szerokiej oferty od wie-
lu dostawcow w jednym sklepie internetowym praktycz-
nie bez zadnych kosztow oraz to, ze mozesz sprzedawaé
online oraz offline, zbierajac zamoéwienia w tradycyjnych
kanatach sprzedazy (przedstawiciele handlowi, wlasny
sklep). Ponadto nie angazujesz wlasnych srodkow —
poza tymi w promocje oferty swojego partnera.

Wada jest to, ze istnieje ryzyko nalozenia cla, wiec
caly towar moze miec wyzsza cene. De facto to Ty je-
stes$ strong dla klienta (przyjmujesz pieniadze, wysta-
wiasz dokument sprzedazy), a nie Twoj partner, wiec
to Ty bedziesz mu sie musial thumaczy¢, jezeli Twoj
partner nie wywiaze sie z umowy wtasciwie (np. wy-
$le inny model odtwarzacza DVD) lub nie o czasie
(np. spo6zni sie z wysylka). Musisz sprawdzi¢ regula-
min i wigzaca umowe — zeby Partner nie ,ukradl” Ci
klientow, ktorych dla Ciebie obsluguje. W konicu ma
ich dane adresowe. Na szczeScie zdarza sie to spora-
dycznie. Wiecej wad nie ma — ale sa pewne kwestie,
ktére musisz mie¢ doprecyzowane.

Na co powiniene$ zwrdécic¢ szczegbdlng uwage, rozpo-
czynajac biznes na zasadach dropshippingu? Zakla-
dam, ze sprawdzile$ juz firme wedlug metod opisa-
nych przeze mnie powyzej. Najwazniejsza rzecza, co
do ktérej musisz mie¢ pewnos¢ absolutna, jest sposob
zwrotow i koszty przelewow. Pamietasz juz przeciez, ze
kazdy produkt moze sie zepsuc. Upewnij sie, ze spra-
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wy zwigzane ze zwrotem i reklamacjami sa zawarte
w regulaminie Twojego partnera (nie zapomnij go wy-
drukowad!). Pamietaj, ze to Ty jeste$ strong dla klien-
ta i nie zmusisz go do wyslania wadliwego towaru do
Twojego partnera — zgodnie z polskim prawem masz
obowiazek go przyjaé, jezeli bedzie reklamowany.

Drugg kwestig, ktora musisz uscisli¢, jest koszt prze-
lewu. Tak! Nawet nie wiesz, ile moze kosztowacé prze-
lew do kraju spoza Unii Europejskiej! Na przyklad
wedlug stanu na dzisiaj koszt przelewu z banku ING
z konta firmowego w Europie (ale poza Unig Euro-
pejska) to wydatek rzedu 70 zl. Jaka jest alternatywa?
Znowu z pomocg przychodzi PayPal. Swoje konto mo-
zesz zasili¢ dowolng kwotg lub obciazy¢ karte kredy-
towa, a nastepnie przela¢ srodki na konto partnera.
Wszystko bez prowizji — albo za niewielka oplata.

Pamietasz przyklad, ktory przewijal sie tu wielokrot-
nie — repliki obrazéw? W USA dziala firma Liberty
Paintings!, ktora sprzedaje przez eBay na zasadach
dropshippingu. Klient zamawia obraz na aukcji i wy-
syla pieniadze. Oni przesylaja zamowienie do partne-
ra w Hongkongu i wplacaja pieniadze na jego konto,
zatrzymujac marze dla siebie. Chinska firma wysyla
obraz bezposrednio do klienta. Takich przykladow
jest mnostwo.

Aby rozpocza¢ import w oparciu o dropshipping,
musisz po pierwsze — wyszukac firme, ktéra bedzie

! http://stores.shop.ebay.pl/Liberty-Paintings__ WoQQ_armr-
sZ1QQ_fromZQQ_ipgZQQ_sasiZ1.
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miala w ofercie Twdj idealny produkt i bedzie chcia-
la dziala¢ na takich zasadach, a po drugie — zapytaé
swojego ksiegowego, jak chcialby rozliczaé ten biznes.
7 do$wiadczenia wiem, ze nie ma z tym problemu, bo
opodatkowaniu podlega jedynie marza, ktéra sobie
zatrzymujesz (na podobnych zasadach dzialaja biura
podrozy organizujace wycieczki poza granicami kra-
ju). I w koncu — musisz zbudowaé kanal sprzedazy
i obslugiwac¢ klientow. Gdzie znalez¢ firmy, z ktérymi
mozna tak wspolpracowaé? Pierwszym miejscem, ja-
kie powiniene$ sprawdzié, jest katalog DMOZ2. P6z-
niej Google. I pyta¢, dowiadywa¢ sie — do czasu az
dowiesz sie wszystkiego i przetestujesz na sobie lub
kims$ z rodziny.

Marze w tym biznesie sa rozne. Jezeli trafisz na cie-
kawy i niszowy produkt, mozesz liczy¢ na duze za-
robki. Mozesz skupi¢ sie wylgcznie na jakosci obstugi
i powiekszaniu listy asortymentowej albo budowaniu
kolejnych kanaléw sprzedazy. Dropshipping to nie-
watpliwie sposo6b, ktorym mozesz zdystansowac kon-
kurencje!

Systemy partnerskie — Affiliate
Programs

Inng forma uczestnictwa w biznesie importowym —
obarczona najmniejszym ryzykiem finansowym — jest
wlaczenie sie w reklamowe programy partnerskie. Nie

2 http://www.dmoz.org.
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mam tu na mys$li programéw reklamowych Google
AdSense, cho¢ zasadniczo jest to import ustug, bo cze-
ki przychodza z Irlandii — ale co$ bardziej niszowego,
o wiekszych mozliwo$ciach sprzedazy. Chodzi mi mia-
nowicie o platformy reklamowe, takie jak Commision
Junction czy Tradedoublers. Obie firmy sa miedzyna-
rodowe, chociaz Tradedoubler ma oddziat w Polsce
i oferuje rowniez produkty polskich firm. W serwisach
tych rejestruja sie partnerzy reklamowi, tacy jak np.
linie lotnicze Ryanair czy easyJet, polski Travelplanet
lub dostawcy cze$ci samochodowych, luksusowych
czekolad albo kosmetykéw i perfum. Ponadto mozesz
tam zobaczy¢ oferty firm odziezowych, ubezpieczenio-
wych, finansowych czy informatycznych. Nastepnie
firma za pomoca sieci swoich partneréow reklamuje na
ich stronach swoje produkty. Za kazde okreslone przez
reklamodawce dzialanie (np. rezerwacje biletu lotni-
czegow easyJet) podjete przezinternaute przekierowa-
nego z Twojej strony mozesz otrzymac wynagrodzenie
(powiedzmy — 30 zl). I tak sa programy, ktore placa
za klikniecie i przej$cie na strone reklamodawcy (tzw.
PPC — pay per click, czyli ,platno$c za klikniecie”, sta-
la stawka wynosi zazwyczaj okolo 3—5 centoéw), zakupy
(PPS — pay per sale, czyli ,platno$c za sprzedaz” — od
kilku do kilkunastu procent zamoéwienia) albo wypel-
nienie ankiety czy zapisanie sie do newslettera (PPL —
pay per lead, to znaczy ,,platno$¢ za dzialanie” — kilka
lub czasem kilkanascie dolaréw). Jaki to ma zwiazek
z importem? Jezeli prowadzisz blog na temat amery-

3 http://cj.com, http://tradedoubler.com.
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kanskich samochodow i zapiszesz sie do Commision
Junction, to bedziesz mogl prezentowaé konkretne
produkty wraz z cenami i zdjeciami. Moga one by¢ in-
teresujace dla posiadaczy amerykanskich aut w Polsce
— dzieki Tobie kupia np. czesci zamienne, ktére trud-
no dosta¢ w kraju. Podkreslam zwrot ,konkretne pro-
dukty”, poniewaz nie jest to og6lny banner typu: ,,Cze-
Sci samochodowe z USA — tu najtaniej!” (cho¢ i takie
s3), tylko okreslone towary — np. klocki hamulcowe
do Dodge’a Ram, uklad wydechowy do Toyoty Matrix
itp. Niby podobnie jak w przypadku dropshippingu,
ale réznica jest zasadnicza: Ty tylko przekierowujesz
internaute do sklepu, ktory oferuje te czesci, i kasujesz
prowizje, jezeli dokona on zakupu.

Inny przyklad — blog na temat biletow lotniczych do
Rzymu. Czemu do Rzymu? Bo Rzym jest dla Polakow
jednym z czestszych celow podrozy. Jest to zwigzane
z turystyka pielgrzymkowa (Watykan) i rekreacyjna
(zabytki). Relatywnie niskie koszty noclegéw oraz bi-
letow tanich linii lotniczych sprawiaja, ze jest to bar-
dzo dobra nisza dla eksperckiego blogu na temat Rzy-
mu i jego atrakeji turystycznych. Jezeli zapiszesz sie
do programu partnerskiego linii lotniczych oraz por-
tali rezerwujacych hotele (Booking.com, Agoda.com,
Venere.com), to za kazdy sprzedany bilet otrzymasz
prowizje, podobnie za zarezerwowany hotel. Zobacz,
jak dziala serwis www.rzym.pl — cho¢ jego celem jest
glownie promocja i reklama miasta w Polsce (patro-
nat wloskiego rzadu), to jego zasada dzialania jest
wlasnie taka, jak opisalem.
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Zauwaz, ze tutaj proces zakupu jest od Ciebie zupel-
nie niezalezny. Ty jedynie prezentujesz informacje,
ktora ma na celu zainteresowanie klienta. Budujesz
rynek, ktérym kierujesz. Nie sprzedajesz produktow,
a jedynie ustuge, ktora umozliwia znalezienie kliento-
wi produktu, ktorego szuka (hotelu, biletu lotniczego,
klockéw hamulcowych). Klient nie bedzie zawracal
Ci glowy reklamacjami czy pytaniami. Oczywiscie —
masz swoj interes w tym, aby poméc mu w dokonaniu
tam zakupu — ale w gruncie rzeczy strong dla niego
bedzie tamten serwis. To jest pierwsza zaleta tego roz-
wiagzania. Druga jest taka, ze nie angazujesz wlasnych
srodkéw — jedynie talent i umiejetnos$¢ prowadzenia
dobrego merytorycznie serwisu (np. blogu), w kto-
rym bedziesz umieszcza¢ reklamy w taki sposob, ze
beda tre$cig Twojego serwisu. Na przyklad opisujesz
watykanskie zabytki, prezentujac zredagowane przez
Ciebie video z YouTube, zdjecia z Flickr.com i tresci
z Internetu. W to wszystko wplatasz reklame firmy,
ktora oferuje bilety lotnicze do Rzymu. Albo publi-
kujesz przettumaczong na polski instrukcje wymiany
kloszy lamp w konkretnym modelu Chryslera, ktora
znalazle$ na amerykanskim forum — i do tego wple-
ciony link do sklepu z tymi lampami. Trzecia zaleta
— jest to najmniej klopotliwa forma prowadzenia biz-
nesu importowego. I ostatnia, czwarta — to dobry po-
czatek prawdziwego biznesu importowego lub sposob
na realne badanie niszy, ktéra wybrates.

Wady to najmniejsza oplacalnosé (choc jezeli porow-
nasz relacje kosztow do przychodéw, to zysk wyjdzie
pokazny); musisz zainwestowac w promocje Twojego
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serwisu, bo inaczej niczego nie zarobisz; biznes mo-
zesz prowadzi¢ wylacznie w Internecie, bo tylko tutaj
jest mozliwo$¢ prezentacji produktu i identyfikacji
sprzedazy. Ja sam prowadze kilka takich serwisow
i dopiero od czasu zajecia kilku nisz (kino domowe,
czesci samochodowe, perfumy, sprzet do golfa, karty
pamieci, oprogramowanie antywirusowe) zaczalem
uzyskiwa¢ wystarczajaco atrakcyjne przychody mie-
sieczne z tych sprzedazy. Czyli ile zarabiam? Srednio
miesiecznie z tych 6 serwisow okolo 600 euro.

Handel informacja

Ostatnia forma, ktora chcialbym opisac, a ktéra przy-
nosi mi rowniez wymierne korzySci finansowe (wy-
mierne, to znaczy okolo 9000—-12 000 zl rocznie —
rownowarto$¢ 1—2 wyjazdow wakacyjnych dla 3 os6b
w szczycie sezonu) jest handel informacjami impor-
towymi. Bo w swoich poszukiwaniach produktéw
i dostawcow czesto zbieram rozne kontakty, ktore
pOZniej interesuja moich znajomych, klientow albo
zupelnie obce osoby. Sprzedaje je za cene czasu, ktory
pos$wiecilem na ich znalezienie, czasem tez znane mi
firmy po prostu zlecaja mi poszukiwania dostawcow
(tzw. poszukiwanie zrodel zaopatrzenia — sourcing).
Placa mi za to jednorazowa stawke plus dodatek za
kazdy kontakt lub produkt, ktory dla nich znajde.
Oceny przydatno$ci kontaktu firma dokonuje juz sa-
modzielnie — ja wybieram tylko takie, ktore spelniajg
ich wstepnie okreslone kryteria. Nie pobieram oplaty
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za poSrednictwo w transakgji, ale dzieki temu nie na-
rzekam na brak zlecen.

Przyklad

Kiedys chciatem sprzeda¢ pewngq ustuge firmie
zajmujqcej sie produkowaniem opakowan me-
talowych (puszek). Sprzedaz nie doszta do skut-
ku, ale dzieki osobie, z ktorq sie kontaktowatem,
wiedziatem, ze bolqczkq firmy sq dostawy bla-
chy, z ktérej produkowata puszki. Zapropono-
walem wyszukanie dostawcow tego produktu
w zamian za jednorazowq optate 200 zt i 20
zl za kazdy wiarygodny kontakt, ktory do nich
wysle. Wiarygodny, to znaczy taki, ktéry ma
w swojej ofercie produkt, jaki chcq kupié, oraz
zechce go im wystaé¢ na probe. Klient otrzymy-
wat probki blachy, a nawet opakowan, ktore
z niej produkowano. Ja petnitem role posredni-
ka w korespondencji i jezeli takowa sie zawiq-
zywala, otrzymywatem 20 zL. Lqcznie zarobitem
na tym 500 zl, a sama praca zajeta mi okoto 4
godzin (przygotowanie oferty zakupu na porta-
le B2B, odbieranie maili i odpisywanie na nie,
odbieranie telefonéw, przesylanie maili do zle-
ceniodawcy). Teraz sourcing przynosi mi rocz-
nie ponad 10 000 zt dochodu. Czy Ty tez mozesz
zarabia¢ takie pieniqdze? Mozesz!

Problem w tym, ze w wiekszoSci malych i $rednich
firm nie ma $§wiadomosci tego, co mozna uzyskac za
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pomoca Internetu. Ponadto, o ile sa osoby zajmuja-
ce sie eksportem, to nie ma nikogo, kto zajmowaltby
sie importem, a jesli juz — to zazwyczaj nie zna wielu
zrodel zaopatrzenia. Portale, ktorych nazwy podalem
w tej publikacji, wystarcza w zupelno$ci jako kopalnia
dostawcow. Poza tym moja propozycja jest bardzo
atrakcyjna, poniewaz nikt mi nie musi placi¢ stalej
miesiecznej pensji, a jedynie niewielka oplate ,akty-
wacyjng” w wysoko$ci kilkuset zlotych jednorazowo
oraz od kilkunastu do kilkudziesieciu zlotych za kaz-
dy kontakt lub probke, ktéra za moim pos$rednictwem
otrzyma. Ryzyko rozpoczecia transakcji z partnerem,
ktorego podesle, jest juz po stronie zleceniodawcy,
jednak stuze zawsze swoja wiedza w tym zakresie.

Zdziwilbys$ sie, ile w Twojej okolicy jest firm, kto-
re chcialyby skorzysta¢ z takiej ushugi. Niewazne,
czy jest to firma zajmujgca sie utrzymaniem zieleni
i szukajaca dostaw ziemi i torfu, czy wytwarzajaca
reklamowki i poszukujaca maszyn do ich produkcji
— kazdy zawsze czego$ szuka, zawsze szuka czego$
tanszego albo lepszego. Sprawdz to sam!
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Zanim napisalem te publikacje, chcialem sprawdzié,
czy w Internecie jest juz informacja podobna do tej,
ktora ja oferuje. I znalazlem poradniki na Allegro,
ktore zapewnialy mnie, ze znajduje sie w nich recepta
na to, jak sie szybko dorobi¢ na telefonach komorko-
wych, rekawicach bokserskich, pendrive’ach, zarow-
kach LED i tysigcach innych produktow. Jak szybko
i bez wiekszego wysilku czy zaangazowania zdoby¢
fortune, importujac towary z Chin, Indii, Grecji,
Atlantydy. Zazwyczaj roilo sie tam od slow ,gdzies,
jakis, kiedys, jako$, co$”. Plus obowigzkowo wkle-
jone ustawy o swobodzie dzialalnos$ci gospodarczej
(sugerujace, ze mozesz zalozy¢ latwo swoj biznes),
konwencja CMR (zeby pokazaé, ze wszystko latwo
sie przewozi i to zaden problem), pare skanéw fak-
tur oraz kilkanascie linkow (a to do portali B2B, a to
do Allegro, a to do dyrektyw Swiatowej Organizacji
Handlu). Wszystko po to, zeby powaznie wygladalo.
No i zeby zdoby¢ 100 stron tresci ekstra. Praktycz-
nie bezwarto$ciowej, ale zawsze lepiej wyglada, kiedy
ksigzka ma 110 stron, a nie tylko 10. Nie znalazlem ani
jednej publikacji, ktéra nie bytaby pompatyczna jak
praca doktorska, albo jakiej$ konkretnej, z przykla-
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dami, nazwami firm i kwotami. Wiec postanowilem
taka napisa¢. Wiadomosci, ktore przedstawilem w tej
publikacji, sa efektem mojej pracy oraz do$wiadczen.
Mam nadzieje, ze przydadza Ci sie do prowadzenia
swojego biznesu i ze dzieki nim unikniesz bleddw,
ktoére moglby$ popemi¢. A wiec — do dziela! Zacznij
juz teraz szuka¢ Twojego idealnego produktu, ktory
bedzie importowal pieniagdze do Twojego portfela!
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Nazywam sie Rafal Mroz. Mam 32 lata. Ukonczylem
Wyzsza Szkole Biznesu w Nowym Saczu. Prywat-
nie i zawodowo jestem zwigzany z Internetem od
1998 roku. Zamierzchle czasy, w ktorych krélowatl
Netscape i nikt nie wiedzial, co to jest Nasza-Klasa.
Tak, ,,zwiazany” to bardzo dobre slowo, bo czuje sie
przez Internet skrepowany tak, ze gdziekolwiek nie
spojrze, widze jego wplyw i skutki jego uzywania
albo nieuzywania. Pracowalem przez 8 lat w branzy
IT, gdzie moglem dostrzec i nauczy¢ sie wiele o tym,
co Internet moze zrobi¢ dla biznesu i co biznes moze
zrobi¢ dzieki Internetowi. Kilka ostatnich lat moje-
go zawodowego zycia bylo poSwiecone zarzadzaniu
przedsiebiorstwem oraz m.in. importem i eksportem
towarow i ushug.

Prywatnie zajmuje sie doradztwem biznesowym
i marketingiem — ze szczeg6lnym uwzglednieniem
roli Internetu w biznesie i jego otoczeniu. Bylem wie-
loletnim deweloperem platformy osCommerce (daw-
niej The Exchange Project), tworzylem mnostwo pro-
jektow e-biznesowych, takich jak niszowe ksiegarnie
internetowe (Rodzinna.pl, Prodoks.pl) czy czasopi-



Rafat Mréz

sma (DobryMagazyn.pl, Majtale.com). Do$wiadcze-
nie w biznesie oraz praktyczna znajomo$¢é narzedzi
internetowych umozliwily mi skuteczne doradztwo
w zakresie wyboru strategii rozwoju oraz szkolenia
personelu w wielu firmach na terenie Malopolski.
A po godzinach... uwielbiam gotowanie i ekspery-
menty kulinarne.

118



Sprzedawaj w sieci!

SPBZEBAWAI Artur Samojluk

Artur Samojluk

Zaloz wreszcie swoj sklep interne-
towy!

Jezeli jeste$ przedsiebiorca lub po-
waznie mys$lisz o zarabianiu w In-
: ternecie, to prawdopodobnie juz
Wsaystko, comusisz g\ YT sam tytul tej ksigzki poyvil}ien Cie
wieazot, any 2210ZYC zelektryzowaé. Mysle tez, ze masz
i prowadzi¢ $wiadomos¢, ze tak naprawde biz-
skiep internetowy , , .
1 IVSKIEM! L nesmendéw obecnych czasow nie
sta¢ na to, aby lekcewazy¢ potege
handlu internetowego. Jest jednak
jeden element, kt6ry moze Cie usprawiedliwié¢: chcesz mie¢ sklep in-
ternetowy, ale kompletnie nie wiesz, jak sie do tego zabrac. Potrafie
Cie zrozumieé, jednak posiadajac te publikacje albo samodzielnie
zalozysz sklep, albo dowiesz sie, gdzie szuka¢ osoby, ktéra stworzy
go dla Ciebie. Jak widzisz, z ta przejrzyscie napisana publikacja nie
masz wyjScia. Musisz sprzedawac w sieci!

Zalety sklepu internetowego:
= Twoje produkty sa dostepne 24 godziny przez 7 dni w tygodniu.

= Caly system dziala automatycznie. Ty pracujesz mniej, a zyski
rosna.

= Twodj rynek zwieksza sie od kilkuset do kilku milionéw poten-
cjalnych klientow.

Ksigzka bardzo dobrze wyjasnia podstawowe pojecia przy zakla-

daniu pierwszego e-sklepu i pierwszej dziatalnosci. Po przeczytaniu

tej ksiqzki zdecydowanie zmniejszq sie obawy osoby zakladajqcej

dzialalnos$é gospodarczq i sklep internetowy.

Artur Balicki, informatyk, przedsiebiorca, zakladam e-sklep

Zdobadz publikacje, dzieki ktorej wiele os6b podjeto decyzje i zalozyto

swoj pierwszy sklep internetowy. Dolacz do nich i zacznij zarabiac.

Publikacje mozna zamoéwi¢ na stronie internetowej Wydawnictwa
Zlote MySli: http://sprzedawaj-w-sieci.zlotemysli.pl.
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Strategie free marketingu
Andrzej Smolen

Poznaj strategie FREE MARKETIN-
GU i zarabiaj, zdobywajac thumy
bogatych klientéw gotowych zapta-
ci¢ za Twdj produkt. FREE MAR-
KETING, opiera sie na biznesowej
inteligencji i prze$wiadczeniu, Ze
poczatkujaca firma moze poszybo-
waé do prawdziwych zyskow, wyko-

czyi, jak Skutecznie, . . .
RS b rzystujac szanse, jakg daje darmowa

2wigkszy¢ zyski swoje firmy?

reklama czy osiagany minimalnymi
kosztami rozglos. Pomyél tylko. Po
co placié za co$, co inni maja za darmo? Oto co m.in znajdziesz w pu-
blikacji ,,Free marketing”:

= 10 bezwzglednych zasad, ktore spowoduja, ze skutecznos¢ Two-
ich dzialan marketingowych dostanie TURBO doladowania.

= Nieujawniane dotad Zrodla pozyskiwania nowych i bogatych
klientow.

= 10 niewiarygodnie prostych sposob6w na stworzenie wyroz-
niajacych Cie materialéw reklamowych, w ktére zainwestujesz
$miesznie male pienigdze.

Opinia o ksiazce:

[...]jest to ksigzka nie tylko dla stawiajqcych pierwsze kroki w pro-

wadzeniu firmy czy mlodych 0s6b bez doswiadczenia w marketingu

ale réwniez dla wytrawnych graczy rynkowych, kazdy moze zna-

lez¢ tu zalgzek pomystu na siebie, na wypromowanie swojej firmy

bez koniecznos$ci angazowania ogromnych $rodkéw finansowych.

Marek Cygan, Dyrektor Agencji Allianz

Jezeli nie chcesz pozwoli¢ innym firmom wyprzedzic¢ sie na starcie,

zdobadz ,Strategie free marketingu” i wystartuj z pozycji lidera sto-

sujac darmowe lub niezwykle tanie $rodki promocji.

Publikacje mozna zaméwi¢ na stronie internetowej Wydawnictwa

Zlote Mysli: http://free-marketing.zlotemysli.pl.


http://free-marketing.zlotemysli.pl

Jak pracujac mniej,
zarabiac wiecej

ﬂ “lA( M“IH@ Wiestaw Kluz
Czy sam tytul tej ksiazki nie wydat
RABIA( WIE(H Ci sie paradoksem? Czy to w ogoble

INTELIGENCJA FINANSOWA TWOIM mozliwe i czy jeSt JaklkOIWIek Spo-
KLUCZEM DO SUKCESU 7 v . s
sob, aby znalez¢ odpowiedz na py-
tanie: jak pracujac mniej, zarabia¢
wiecej pieniedzy kazdego dnia?

OdpowiedZz na to pytanie istnieje
i, co ciekawsze, zna ja 10% ludzi na
calym $wiecie. Czy slyszate$ o tym,
ze 10% populacji ma na swoich kon-
tach 90% bogactwa calego $wiata? To wla$nie ta grupa ludzi znalazla
klucz do finansowej wolnosci. Tym kluczem jest wiedza, a mowiac
dokladniej - inteligencja finansowa. Jezeli dowiesz sie, jak dziala pie-
niadz i nauczysz sie wykorzystywac te wiedze, mozesz juz za kilka
miesiecy zaczac¢ odczuwaé pewne zmiany w swoich zasobach finan-
sowych. Ale po kolei.

Wie's{ab Kluz:

Dzieki wiedzy zawartej w tej publikacji m.in.:

= poznasz 5 podstawowych poziomow finansowej inteligencji;

= dowiesz sie, na co wydawadé ciezko zarobione pieniadze, zeby po
kilku latach one zaczely ciezko pracowaé na Ciebie;

= odkryjesz, co zrobi¢, gdy w chwili obecnej nie masz srodkéw na
inwestycje, a chcesz osiagnac¢ wolnoéc finansowa.

= dowiesz sie, jak pracowa¢ nad ilorazem Twojej finansowej inte-
ligencji.

Pieniadze nie sa najwazniejsza rzecza w zyciu, ale maja wplyw na

wszystko, co jest wazne.

Jezeli chcesz zmieni¢ swoje przekonania nt. pieniedzy, zacznij od

dzi$ ksztaltowaé inteligencje finansowa. Tylko taki sposéb myslenia

o finansach doprowadzi Cie do sytuacji, w ktorej pracujac mniej -

zarabiasz wiecej.

Publikacje mozna zamo6wié¢ na stronie internetowej Wydawnictwa
Zlote Mysli: http://jak-zarabiac-wiecej.zlotemysli.pl.
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