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Ja sie nazywam Piotr Michalak i bardzo sie ciesze, ze tutaj jestescie. Bedziemy dzisiaj goscili
420 osob. Jest to niesamowita sprawa.

Nie musicie bi¢ braw. Ja juz sporo pracowatem nad tym, zeby mi nie odbita palma. Staram sie
zachowad tutaj pokore. Bardzo sie ciesze, jest to do tej pory nasze pierwsze seminarium.
Wczesniej udato nam sie zrobi¢ najwieksze na jakies 150 osob (i to w dodatku byto to moje
pierwsze szkolenie w zyciu).

Po co nam szkolenia

[powrét do Spisu tresci]

Przejdzmy do rzeczy. Zaczniemy od spraw organizacyjnych, bo mam bardzo, bardzo, bardzo
duzo rzeczy, ktére chce wam przekazac.

Bedzie dzisiaj mndstwo przyktadow.
Bedzie mnéstwo studidow przypadku.

Pokaze rzeczy, ktérych normalnie sie nie zdradza: oferty, maile, ktére wysytam swoim
klientom (niepubliczne). Powiem, co w nich dziata. Mdj konkurent, patrzagc na te maile, nie
bedzie wiedziat w ogdle, dlaczego taki mail zadziatat. Dlatego wyjasnie jaka psychologia stoi
za tym mailem czy za danym sposobem komunikowania sie, zebyscie mogli stosowaé to
samo i (co bardzo wazine) ta psychologia to nie bedg tajemne, magiczne sztuczki
perswazyjne.

To beda rzeczy wyptywajgce z wartosci — z tego, ze nastawiamy sie na troske o drugiego
cztowieka. | (co sie okazuje) ta troska o drugiego cztowieka jest niesamowicie skuteczng
rzecza w biznesie. Co ciekawe, dziatajgc w biznesie z wartosciami mozna osiggaé lepsze
rezultaty niz dziatajagc bez tych wartosci. Bardzo waing sprawg jest to, zebyscie mieli
Swiadomos¢, ze jestescie tutaj w bardzo elitarnym srodowisku. Osoby, ktdre chciaty sie tutaj
wybra¢, ktérym chciato sie przyjechaé — sg to osoby, ktére chcg zmieni¢ cos w swoim zyciu.
Sq one przedsiebiorcze (niezaleznie od tego, czy pracujg na etacie — méwimy wtedy o
intraprzedsiebiorcach, o graczach klasy A — jak moéwig niektérzy — o najbardziej
zaangazowanych ludziach).

Mamy tutaj Smietanke towarzysky. Potraktujcie powaznie te okazje, ze tu jesteSmy, ze
mozecie poznac nowego przyjaciela, wspodlnika.

Mozesz tutaj pozna¢ mentora, ktéry poprowadzi Cie na nastepny etap. Oczywiscie to nie
dziata tak, ze podchodzimy do kogos i proponujemy:

Czy zostaniesz moim mentorem?
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http://www.strategie-rozwoju.pl/

Akad;;“fa"‘;i'msu Dobrze zarabiaé — czes¢ 1. STRATEGIA WSPOLPRACY

Dlaczego sie $miejecie? Duzo osdb tak robi. Ja sie temu nie dziwie. Wynika to raczej z
przyjazni. Ja swojego polskiego mentora poznatem w ten sposéb, ze najpierw byt on moim
klientem, potem zaprzyjaznilismy sie i ,,wyszto w praniu”, ze zostat moim mentorem. To
chyba najczesciej tak dziata. Moze poznacie tu partnera strategicznego, moze partneréw do
wspolnej grupy doradczej. Z osobami, ktdre tutaj poznacie, powinniscie sie pdzniej
kontaktowad i pytac sie ich o rady. To jest jedna z najpotezniejszych rzeczy, ktére bedzie
mozna zrobic dla swojej kariery zawodowej (albo biznesu).

Formowac grupy doradcze.

Ja mam grupe doradczg z Pawiem Krélakiem, z Damianem Redmerem, z Rafatem
Przyborowskim, ktorzy sg tutaj dzisiaj — moi przyjaciele, moi bracia w wierze. Zawsze kiedy
mam do podjecia trudng decyzje to podejmuje jg razem z nimi.

Na szkoleniach tego typu mozecie poznac:
o gtéwnego dostawce,
® najwiekszego klienta,
e inwestora.

Mam dla Ciebie pare zalecen. To jest seminarium, nie warsztaty. Bedziemy mieli ograniczony
czas na ¢wiczenia.

O poznawaniu obcych ludzi

[powrdt do Spisu tresci]

Niestety bede duzo méwit, mato bedzie pracy w grupach czy osobiscie, dlatego tez mam taka
prosbe. W ramach swoich notatnikow przygotujcie sobie kartke, gdzie bedziecie zapisywali
¢wiczenia do wykonania na pdzniej. Gdybysmy chcieli te wszystkie éwiczenia wykonaé to to
seminarium musiatoby trwa¢ okoto 4-5 dni. W zwigzku z czym nie mogto by tutaj Was byé w
tyle oséb. Postawitem wiec na to, ze chce przekaza¢ wiedze, a ¢wiczenia (zaktadam), ze
wykona osoba z odpowiednig dozg samozaparcia.

Cwiczenia najlepiej tez wykonywaé w grupach (ze swojg grupa doradcza). Ze swojg grupa
wsparcia.

Osoby, ktére poznacie, gdy potem sie skontaktujecie (po tym szkoleniu) to zrébcie te
¢wiczenia razem. Na pytania, ktore zanotujecie, odpowiedzcie razem np.:

Jak sgdzicie, jak powinienem zrobi¢ to...

A co myslicie o tym, w sumie nie mam pomystu na to...

()
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Razem razniej, razem bedzie fatwiej to zrobi¢. Zapisuj osobno rzeczy typu inspiracje (na
osobnej kartce), rzeczy do wdrozenia. Ja sobie zawsze zapisuje takie pudeteczko: rzeczy do
wykonania, obok pisze co to jest, co mam zrobi¢ — to sg moje inspiracje.

Natomiast ¢wiczenia zapisuje na osobnej kartce.

Méwitem o tym, zebyscie koniecznie notowali (lepiej sie wtedy skoncentrujecie), i zebyscie
rozmawiali na przerwach z ludZzmi.

Proponuje przyjgé tutaj taki modus operandi (tac. sposéb dziatania), ze jest spotecznie
akceptowalne w Srodowisku, w ktorym sie tutaj znajdujemy, rozmawianie ze soba.

JesteSmy w grupie i tgczg nas tutaj jakie$ wspdlne wartosci. Bez wzgledu na to, czy jestes
introwertykiem czy ekstrawertykiem, czy czujesz sie moze nie$Smiato (podchodzac do obcych
ludzi) to i tak podchodz i méw tak:

Czes¢, nazywam sie Jan Kowalski i prowadze firme, ktora sprzedaje uszczelki w Bytomiu, a
czym Ty sie zajmujesz?

W ten sposéb zagadujemy. To jest tutaj spotecznie akceptowalne. W ten sposdb
podchodzimy do zupetnie obcej osoby i witamy sie:

Czesé, nazywam sie tak i tak. Zajmuje sie tym i tym. A czym Ty sie zajmujesz?
A nastepnie pyta;j:

A jakie masz wyzwania w tej firmie?

A co chcesz osiggngc?

Co chcesz zrobic?

Do czego chcesz dojs¢?

Dlaczego tu jestes?

Zadajemy takie pytania. Dowiadujemy sie, co siedzi w glowie drugiej osoby.
Poznajemy drugiego cztowieka.

To nas bardzo wzbogaca i spowoduje, ze bedziemy mieli wtedy tez cenne znajomosci.
Po szkoleniu dzwonimy do poznanych oséb i pytamy o rade.

Dzwonimy i méwimy:

Czes¢ Andrzeju, poznalismy sie na seminarium Piotra Michalaka, mam nadzieje, ze mnie
pamietasz, ja jestem ten Jan, ktory handluje uszczelkami w Bytomiu i mam takie pytanie: ....

by
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Piotr mowit, zeby odpowiedziec¢ sobie na takq kwestie i w sumie nie mam pomystu, mogtbys
mi doradzi¢. Jak Ty uwazasz? Powinienem zrobic to czy to?

Rozmédweca teraz Ci méwi, a nastepnie Ty pytasz:

A moze ja Tobie mdgtbym z czyms pomdc. Jaka jest teraz Twoja sytuacja? Co u Ciebie
stychac? Jak Ci idzie biznes? Jak Ci sie on rozwija?

W ten sposdb potem miesigc pdzniej (albo dwa tygodnie pdzniej) mozemy znowu zadzwonic
i tak bedg sie formowaty relacje. Tym sposobem nawigzesz przyjaznie.

Byt to taki przyspieszony kurs zdobywania przyjaciot.

Kim jestem

[powrét do Spisu tresci]

W skrécie: jestem wspdlnikiem w spotce Strategie Rozwoju, a takze w spotce Netesc.

Zatozytem pierwszg w Polsce agencje wyspecjalizowang w copywritingu — agencje
reklamowa Ententa.

Zrobitem 3 najwieksze kampanie w branzy treneréw e-biznesu (na 170 000 zf, 147 000 zt,
125 000 zt) — kampanie promocji sprzedazy. Jestesmy producentem oprogramowania:

e NetMailer

e i NetSelling.
To pierwsze jest do e-mail marketingu, a to drugie do sprzedazy w Internecie.
Napisatem dwie ksigzki (jako wspodtautor):

e Sztuka pisania perswazyjnych tekstow,

e Marketing wirusowy w Internecie.
Poza tym stworzytem e-szkolenia tj.:

e System produkcji pieniedzy, ktory dotyczy budowania biznesu od A do Z (od strony
marketingowej i organizacyjnej),

e Wielka Ksiega Promocji w Internecie (jak sama nazwa wskazuje — kompendium
wiedzy o marketingu internetowym),

e Zmasowany atak (o robieniu szybkich kampanii promocyjnych),

www.strategie-rozwoju.pl Piotr Michalak ug,« 7
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e Nowy styl zarabiania (o podobnej tematyce jak System produkcji pieniedzy — chociaz
jest to inne szkolenie),

oraz

o Zwiekszy¢ sprzedaz (dla osob, ktore chcg systematycznie pracowaé nad rozwojem
swojego juz istniejgcego biznesu).

Prywatnie mieszkam w Etku, gdzie przeprowadzitem sie dla mojej zony — tam jest nasza
rodzina. To jest moja zona (w zasadzie to nie jest moja zona tylko jej zdjecie — jak to mowit
pewien prelegent). | mamy dwuipétletnig céreczke Zuzie.

Dwa wykfady, ktore byty opisane w programie, czyli:

e Najbardziej perspektywiczne w 2013, najszybsze modele biznesowe — systemy,
schematy generowania dochodu

postanowitem potgczyé razem ostatecznie z:
e Generowaniem zysku z niczego. Metody dostrzegania wartosci i wydobywania jej,

poniewaz sg to tematy, ktére sie bardzo mocno zazebiajg. Bedziemy przechodzili z jednego
do drugiego — bedzie to 2 w 1.

Problem z wiarg

[powrdt do Spisu tresci]

Najpierw okresimy problem:
Wiele oséb moéwi mi, ze:
e Trudno jest w tym kraju utrzymac sie na godnym poziomie.
e Tutaj sie po prostu nie da.
e Tutaj mogq sobie dac rade tylko oszusci.
e Trzeba krecic¢ watki.
e Wszyscy chcqg nas okrasc.
e Nikt nie pfaci faktur w terminie.
e Pracownicy oszukujq pracodawcow.
e Pracodawcy oszukujg pracownikow.

e Jedniidqg na L4, drudzy nie wyptacajq pensji itd.

‘ I|~:.,
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Jest to ciekawe, poniewaz jestesmy jednym z najbardziej katolickich krajéw w Europie, a
pomimo to mamy takie pojecie o biznesie (taka jego reputacje).

Ciekawostka jest natomiast taka, ze:
To ludzie ludziom zgotowali ten los.
Ciebie najpierw kilka razy przekrecili, potem Ty zaczynasz kreci¢ innych.

Mamy tu zjawisko rozdwojenia jazni polegajgce na tym, ze w niedziele idziemy do ko$ciota,
a w poniedziatek stajemy sie zupetnie innym cztowiekiem.

Zostalismy tez nauczeni, ze pienigdze s3 zte, co jest zbytnim uproszczeniem, ktére zaszto w
naszej gfowie na podstawie m. in. historii Swietych, ascetéw itd. Takze na podstawie nie do
koAca poprawnego zrozumienia o co chodzito Jezusowi w Piémie Swietym. W naszej
judeochrzescijanskiej kulturze, na ktdrej wyrosta kultura europejska zakorzenito sie to, ze
zarabianie pieniedzy jest zte. Objawia sie to np. tym, ze przyjdzie do nas jaki$ znajomy, a my
sprzedajemy mu naszg ustuge i kto$ nam méwi:

Jak Ty mozesz zarabia¢ na swoim znajomym? Jakie to jest zte?

Mozna bytoby zada¢ pytanie w drugg strone, jak przychodzi znajomy i robi Ci za darmo np.
remont to:

Jak Ty mozesz wykorzystywac swojego znajomego? On dyma u Ciebie za darmo.
Przypomne, ze Jezus powiedziat:
Robotnik zastuguje na swoje wynagrodzenie.

A Sw. Pawet (jako bodajze jedyny z apostotéw) zdecydowat sie nie pobiera¢ wynagrodzenia
za swojg ewangelizacje, przy czym (jaka byta jego intencja?) on pisze w swoich listach, ze nie
pobierat wynagrodzenia, zebysmy mu nic nie zarzucali, zebySmy sie go nie czepiali, ze bierze
za to kase. A mogtby. Powiedziat, ze mogtby.

Tak wiec to nie pienigdze s3 zte, ale co$ innego.

Chrzescijaiistwo uczy, ze przywigzanie do pieniedzy jest zte — poktadanie w nich nadmiernej
nadziei.

www.strategie-rozwoju.pl Piotr Michalak (l_),g: 9



http://www.strategie-rozwoju.pl/

A BigHEE Dobrze zarabiaé — czes¢ 1. STRATEGIA WSPOLPRACY

Strach i zaufanie

[powrét do Spisu tresci]

Zeby wdrozy¢ w biznesie pewne rzeczy, ktére dziatajg bardzo dobrze, trzeba bedzie przestaé
sie bac. Pokaze, ze zeby najpierw dac cos swojemu klientowi, trzeba bedzie przestac sie baé¢,
Ze ja cos strace, ze ktos mnie wyroluje. Trzeba to bedzie zrobié po prostu bezinteresownie, a
okaze sie, ze dostaniemy co$ w zamian (zupetnie przypadkiem).

Rynek dzisiaj jest okreslany jako brutalny, ultrakonkurencyjny, nielojalny. Niektérzy duzo z
siebie dajg klientom. Potem mdwig, ze klienci i tak sg nielojalni i ich olewajg. Wynika to z
tego, ze zamiast dawac z szacunkiem do samego siebie i z takim podejsciem, ze ja znam
swojg wartos$é i daje Tobie, poniewaz troszcze sie o Ciebie, oni dajg czesto na zasadzie, ze:

Ja jestem stuzalczym pieskiem i zrobie wszystko, co mi kazesz, kliencie.

To jest zte, bo jesli jestes stuzalczym pieskiem to najczesciej jest oczywiste, ze klient Cie
wykorzysta. Tak dziata ludzka psychologia.

Natomiast strategia, o ktdrej ja bede moéwit, to jest dziatanie z troski, ale ze Swiadomoscig
swojej wtasnej wartosci. Troska ta polega na tym, ze jezeli klient chce zrobi¢ cos, co jest dla
niego zte, to ja nawet potrafie mu odmoéwic. Powiem:

Nie zrobie tego dla Ciebie, bo ja wiem, ze Ty na tym nie skorzystasz. To bedzie zte dla Ciebie.

Spotykamy sie ze zjawiskiem powszednienia produktéw (ang. commoditization).
Komodytyzacja — ja to tak ttumacze na jezyk polski — wynalaztem takie stowo, neologizm,
ktory polega na tym, ze np. wszyscy produkujg wode mineralng i kazda woda mineralna
kosztuje tyle samo. Mamy mndstwo opcji, alternatyw, niepewnosci.

Ze strony klientéw teraz jest niepewnos¢, brak zaufania, brak uczciwych, zaufanych
doradcéw i przez ten brak zaufania:

e nie ufamy pracownikom,
e nie ufamy naszym dostawcom,
e nie ufamy firmom, od ktdrych kupujemy.

Z tej tez przyczyny w dzisiejszych czasach dobrze sie rozwija biznes MLM, poniewaz on
wiasnie bazuje na relacji miedzyludzkiej, na tym, ze kto$ nam doradza i méwi nam:

Ja to wyprébowatem, to byto dla mnie dobre, wiec powinienes/powinnas sprébowac.

To jest ilustracja tego, nad czym my powinnismy pracowaé — nad tg relacjg miedzyludzka,
nad zdobyciem zaufania.

Teraz juz przejde konkretnie do rzeczy (bo to byto wprowadzenie):

www.strategie-rozwoju.pl Piotr Michalak d!h 10
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Pokaze na tym wykfadzie duzo nietypowych przyktadéw, w jaki sposdb ludzie generowali
dochody, zarabiali pienigdze i te przyktady powinny otworzy¢é Wam oczy na to, co jest
mozliwe. Na to, ze nie tylko to, co dzisiaj robimy, jest jedyng metoda.

Punkt pierwszy:

Alianse Strategiczne,
Joint Venture, Strategia Wspotpracy

[powrét do Spisu tresci]

To sg synonimy jednej i tej samej rzeczy.

Chciatem tutaj zilustrowaé, jak dziatajg alianse strategiczne?
Na czym one polegaja?

Co one dajg?

Wiekszos¢ z nas ma takie pojecie, ze chcemy sami budowac biznes, i ze chcemy sami dojs¢
do jakiegos etapu, do jakiegos efektu.

Sami chcemy budowac swojg kariere zawodowa.
W pojedynke.
JesteSmy nauczeni indywidualnosci.

Na sprawdzianach uczyli nas, zeby nie sciggac. Wiasnie powinni uczyé, zeby scigga¢, zeby
to byta praca grupowa, zebysSmy nauczyli sie dziata¢ w grupie. Uczyli nas, zeby nie sciggac.
NauczyliSmy sie, Zze my sami musimy. Sami musimy sie nauczy¢, sami musimy wypracowac.
Wszystko sami.

Efekt jest taki, ze sami budujemy nasze przedsiewziecie i ono nam zajmie powiedzmy od
jednego do pieciu lat. Gdybysmy robili to we wspodtpracy z innymi to zajetoby nam to od
jednego do pieciu miesiecy. Gdyby nie wspdtpraca — alianse strategiczne — to tutaj bytoby
dzisiaj moze kilkadziesigt oséb, nie 420.

& ||z\‘.‘
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Pierwszy case: Pozycjonowanie stron

[powrét do Spisu tresci]

Opowiem o tym, jak zbudowatem firme zajmujgcy sie pozycjonowaniem stron w
wyszukiwarkach. Nastepnie zostatem z niej , wykolegowany”, a pdzniej jeszcze i tak
zarabiatem dzieki niej po pare tysiecy ztotych miesiecznie. W sumie nie zarabiatem tylko
generowatem takie przychody: od paru do kilku tysiecy ztotych miesiecznie. To byto tak:

Prowadzitem wtedy firme dopiero od paru lat i jeden z moich czytelnikdw przyjechat do
mnie specjalnie (przez catg Polske, kilkaset kilometrow), zeby sie ze mng spotkad.
Zaproponowat mi, ze jest taka szansa, zeby zajmowac sie pozycjonowaniem, zeby$my
nawigzali wspétprace. Ja wtedy bytem jeszcze miody i naiwny, i dosyé szybko w to
wszedtem.

Zrobilismy to.

Wiedziatem jak powinna wygladaé strona internetowa: co na niej powinno by¢, jakie
elementy, zeby przekonaé do niej internautéw. Napisatem teksty, a méj nowy wspdlnik
stworzyt jg od strony technicznej. Ja dostarczytem do tego oprogramowanie. Natomiast
on byt doswiadczonym handlowcem, jezdzit po klientach, ktérzy sie tam zapisywali.

Ja znatem sie tez na e-mail marketingu i potrafitem te strone wypromowac poprzez e-
mail marketing, tak ze sptywaty zapytania ofertowe. Po jakim$ czasie rozwinelismy to
dosy¢ szybko.

Ta mata firemka zaczynata dziata¢, a my robiliémy to gtéwnie z jaka$ takg umowgq na
gebe — dzentelmenskq. W pewnym momencie on stwierdzit:

Kurcze, ten e-mail marketing to w sumie ja moge robic tak jak on. Mam tutaj jakqs inng
technologie. Strone zrobie na tych samych zasadach co on mi powiedziat no to... po co mi
Piotr Michalak?

| tak podziekowat mi za wspoétprace.

Byt natomiast na tyle uczciwy (co sie chwali — ja w sumie jemu sie tez z pewnej strony
nie dziwie, ze podziekowat, jak mu nie bytem potrzebny. Podziekowat i juz. Miat prawo
mi podziekowac. Gdyby to byta spétka z 0. 0. — nie bytoby to takie proste, ale jak to byta
umowa dzentelmenska to mogt. Gdyby to byta spdtka cywilna to tez mozna by to byto
rozwigzac. Byt na tyle uczciwy), ze postanowit dalej sie ze mng rozlicza¢ za pozyskanych
przez nas, jeszcze wspolnie, klientow.

Sprawito to, ten udziat w firmie poprzez klientéw sprawit, ze pomimo rozwigzania
wspotpracy, miatem jeszcze przez tadnych kilka lat do przodu od paru do kilku tysiecy
ztotych dodatkowego przychodu miesiecznie dla mojej firmy. Zupetnie bez pracy, bez
niczego.

Ten przyktad ilustruje, ze nawigzywanie wspotpracy nie zawsze jest takie, ze wszystko
Ci sie uda.

Ja bede pokazywat duzo przyktadow, ze ktos odnidst spektakularne sukcesy. Nie chce,
zebyscie odniesli wrazenie, ze pierwsza lepsza osoba, do ktdrej podejdziesz, zgodzi sie i
od razu zbudujecie wielomilionowy biznes.
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Natomiast to co chce, zebyscie z tego wyniesdli, to ze bardzo czesto sie nie udaje.

Ja mam wiele przyktaddéw, ze jakas wspodtpraca mi nie wyszta, ze jeszcze nie bytem
doswiadczony. Nie potrafitem sie zabezpieczyé. Jednoczesnie czesto nawet ze $rednio
udanej wspotpracy sg korzysci, sg rezultaty, jest cenne doswiadczenie (a tutaj byty tez
przychody).

Tu byt przyktad wspédtpracy: ja nie bytem dobrym handlowcem, ale bytem dobrym
marketingowcem. On natomiast byt handlowcem i wspdlnymi sitami zbudowalismy cos
ciekawego.

Drugi case: Agencja reklamowa

[powrét do Spisu tresci]

Jak niechcacy zatozytem agencje reklamowg?
Jak myslicie?

Jak miatem 20 lat i symboliczne 300zt w portfelu to w jaki sposdb mogtem zatozyé
agencje reklamowag, zatrudnic¢ pracownikéw, wynajg¢ biuro i zrobi¢ taki oto biznes?

No nie mogtem.

Ale zrobitem to.

Zrobitem to (oczywiscie) poprzez wspotprace.
W najbardziej prozaicznych warunkach.

Zaczatem poszukiwac programistéw, grafikow, copywriteréw. Bytem osobg, ktéra sie na
tym znata, potrafita to skoordynowaé, natomiast wszystko opierato sie na wspoétpracy.

PdzZniej z agencji reklamowej wyodrebnita sie agencja interaktywna. W jaki sposéb?
Poniewaz widac byto, ze klienci majg na to zapotrzebowanie.

W dziatalnosci ustugowej czesto najprosciej widac zapotrzebowanie.

PdzZniej bede moéwit o tym, ze dziatalno$é ustugowa jest najmniej skalowalna.

Zaczatem sie pdzniej rozwija¢ w innym kierunku, poniewaz nie dawato rady przetamac
bariery powiedzmy tych kilkudziesieciu tysiecy przychodu miesiecznie w agencji
reklamowej, bo za bardzo byto to zalezne na mnie.

Zatrudnianie kolejnych pracownikdédw wymagato ich przeszkolenia i prowadzenia. Kazdy
taki pracownik wymagat wielomiesiecznego wprowadzenia, zeby sie na tym fachu
poznaé. Mozna byto oczywiscie od razu zatrudni¢ bardzo doswiadczong osobe za
pienigdze, ale ja ich nie miatem (az tak duzych, zeby pozwoli¢ sobie na wysoko ptatnego
specjaliste).

W zwigzku z tym naturalnie przeszedtem do produktéw i do bardziej skalowalnych
ustug, a kiedy przechodzimy na taka skale to tracimy kontakt ze swoimi klientami.

Tak samo jak dzisiaj nie bytem w stanie niestety uscisng¢ kazdemu z Was reki i z kazdym
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porozmawiaé. Gdybym miat 10-ciu klientédw, bytoby to mozliwe. Przy takiej liczbie juz nie
jest to mozliwe.

Zmieniajgc skale wchodzimy tez na taki poziom, ze musimy uczyé sie badaé potrzeby
naszych klientéw, aby dawac im to, co oni bedg chcieli kupic.

O badaniu potrzeb tez bede dzisiaj mowit.

Kolejny przyktad:

Trzeci case: Niewynajete lokale

[powrét do Spisu tresci]

W Etku jest teraz wiele niewynajetych lokali. W jaki sposéb mozna bytoby zrobié tutaj
wspotprace? Powiedzmy, ze nie mam w ogodle pieniedzy. Widze tylko, ze s3 te
niewynajete lokale.

Majac pewng doze pewnosci siebie i umiejetnosci rozmawiania z ludZmi, moge is¢ do
wtascicieli, powiedzie¢ o co mi chodzi, podpisa¢ z nimi umowy, Ze ja to wynajme,
nastepnie wynajmowacd je przez siebie, a im oddawac powiedzmy 75% (czy ustalony
procent) prowizji od najmu.

Moge by¢ wiec tego typu posrednikiem. To jest oczywiste.
Natomiast nie widzgc mozliwosci najmu, bo skoro stojg niewynajete, to kto$ powie:
To nic nie mozna zrobic, jest kryzys.

A pomysimy kreatywnie. W tego typu matym miescie zawsze bedg sie sprzedawaty
rzeczy typu wszystko za 5 ztotych. Ludzie to kupuja.

Proponuje wiascicielom zaktadanie tymczasowych sklepéw: wszystko za 5 ztotych.
Umawiam sie, ze oddam im procent od marzy albo od przychodu.

Jezeli ten lokal stoi niewynajety to i tak na nim nie zarabiajg. Wiedzg, ze jest kryzys.
Majg przynajmniej szanse, ze cos$ na tym zarobig.

e Znajduje dostawcow.

e Szukam pracownikow.

e Szukam drobnego inwestora sposrdod oséb w miescie.
Trzeba zatrudnic¢ pracownikéw, trzeba zdoby¢ towar.

W jaki sposdb to zrobie? Wiem np. kto w naszym miescie jest zamozniejszy, bo wiem
jakie sg najwieksze firmy w miescie.

e |de wiec do jednego dewelopera, do drugiego dewelopera.

e |de do wiasciciela sieci supermarketéw w miescie. Wiem, ktora to firma.

e |de do producenta folii.
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e Jade na dzielnice przemystowa.

Patrze jakie tam sg firmy.
e Zbieram dane kontaktowe.
e Dowiaduje sie, kto jest wtascicielem.
e |de tam.
e Umawiam sie.
Jest to mate miasto, by¢ moze nie bedzie tak ciezko sie wcale umoéwic.
e Szukam, kto chciatby w to zainwestowac.
Oczywiscie nie kazdy sie zgodzi.
e Ustysze moze 9 odmow.

W miedzyczasie dopracuje to, w jaki sposdb oferuje swojg propozycje i w koricu znajde
taka osobe.

Mozna bez niczego zatozy¢ taki biznes.

Teraz inny przyktad, ktéry poszerzy perspektywe myslenia:

Czwarty case: Systemy informatyczne ERP

[powrét do Spisu tresci]

Byta firma, ktdra oferowata drogie wdrozenia systemoéw informatycznych.
Niech to bedga systemy ERP. Niech kosztujg 300 000zf.

Dostawali zapytania ofertowe, jednak okazywato sie, ze wiekszos¢ firm nie byto staé na
te systemy i to w sumie dla wielu dziatalnosci jest taka sytuacja, ze na 10 otrzymanych
zapytan ofertowych jedno moze uda sie sprzedac.

Jezeli jest dobry sprzedawca to wiecej.
Jezeli jest dobra oferta to wiece;j.

Jezeli jest stabsza to mniej.

W zaleznosci od jakosci tych zapytan itd.

Duza cze$é nie kupowata, wiec kto$ wpadt tam na madry pomyst i zaczeto cos robic¢ z
tymi osobami, ktére nie kupity i zaczeto im proponowac tansze rozwigzania partnerskiej,
wspotpracujacej firmy i po pewnym czasie okazato sie, ze firma zaczeta zarabia¢ wiecej
na klientach, ktérzy od nich nie kupowali, niz na tych ktérzy od nich kupowali.

To jest autentyczny case.

Pomyslmy teraz: Ty nie masz takiej firmy, ale mogtbys by¢ posrednikiem, ktéry tgczy
takie firmy. Wiesz, ze sg takie firmy na rynku, nie tylko firmy wdrazajace ERP, ale
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wszystkie inne firmy np. firma sprzedajgca maszyny do ciecia woda — miatem takiego
klienta. Maszyna kosztuje 200 000€, 400 000€ - cos takiego. Nawet mdj przyjaciel chciat
od nich kupi¢ taka maszyne, ale stwierdzit, ze jednak sg one za drogie. Majg kolejne
zapytanie. To samo co mielismy tutaj.

Idziesz do takiej firmy, ktdra sprzedaje maszyny i méwisz:
Zrobimy takg wspotprace.

Jesli teraz nie masz dos$wiadczenia, moze pierwsze dwie wspotprace Ci nie wyjdg, moze
Cie wyroluja, ok, ale zdobedziesz doswiadczenie i potem 4-ta, 5-ta Ci sie uda.

Mogtes obstugiwac taki alians.

Podobnie teraz my robimy. Swego czasu tworzyliimy portale spotecznosciowe.
JesteSmy wypozycjonowali na frazy zwigzane z portalami spotecznosciowymi.
Przychodzili do nas klienci, ale tez czesto nie byto ich sta¢ na zrobienie porzadnego
portalu, poniewaz mysleli, ze Naszg Klase mozna zrobi¢ za 5 000zt.

W tej chwili robimy co$ takiego (jako ze juz nie zajmujemy sie tymi wdrozeniami, ale
mamy doswiadczenie i potrafimy doradzi¢ w tym temacie), ze stajemy sie adwokatem
klienta.

Mamy partnera technologicznego.

Rozmawiamy z tym klientem. Pomagamy mu doprecyzowaé jego wymagania.
Swiadczymy mu doradztwo, dzieki ktéremu jego wizja krystalizuje sie.

Nastepnie idziemy z nim do naszego partnera technologicznego (juz mamy paru takich
klientow, od ktérych dostajemy wtasnie prowizje). Mozna i w ten sposdb.

Podobnie i tutaj mogtbys by¢ tez i takim posrednikiem (nawet nie prowadzac takiej
firmy).

Inny przyktad:

Pigty case: Saturday Evening Post

[powrét do Spisu tresci]

Magazyn, gazeta — zatozona przez Benjamina Franklina.

Paredziesiagt lat temu byli w bardzo duzych tarapatach. Bankrutowali, a mieli problem,
bo mieli zobowigzania dostarczania prenumeraty swoim klientom.

Nie chcieli im podziekowaé i powiedzie¢, ze sie zwijajg. Mieli moralne zobowigzania.
Pewien inwestor (wfasciwie przedsiebiorca) kupit ten magazyn, te gazete na zasadzie
pozniejszej ptatnosci (byta tam jakas zaliczka i pdzniejsze sptaty naleznosci w ratach).

Pierwsza rzecz, ktorg zrobit to zatrudnit copywritera, ktéry przygotowat bardzo dobry
list ofertowy, ktéry byt uzasadnieniem, jaka jest sytuacja, z opisaniem ich intencji, ze oni
chcg kontynuowad, ze proszg o zaufanie, i ze zachecajg na bardzo preferencyjnych
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warunkach do odswiezenia prenumeraty, czyli do jej wczesniejszego zakupu.

Powiedzmy, ze osobie konczy sie prenumerata za dwa miesigce, ale moze juz teraz jg
kupic i przedtuzy¢ na tanszych, preferencyjnych warunkach.

W ten sposdb udato im sie zgarngé kwote, ktdra wystarczyta na sptacenie tego biznesu —
to po pierwsze.

Zobaczcie — zarzad firmy wczesniej sobie nie wyobrazat, ze to jest w ogdle mozliwe.
Czasami tylko otwarcie swojej perspektywy juz umozliwia takie szanse.

Z kolei nowy wtasciciel miat inng juz gazete co pozwolito mu na ograniczenie kosztéw,
bo mozna byto:

e zrezygnowac z jednego biura,
e zrezygnowac z czesci logistyki,
e zrezygnowac z czesci redaktorow.

Firma automatycznie miata mniejsze koszty i mieli juz wieksze szanse utrzymania sie, ale
to nie byto wszystko, co zrobili, poniewaz ta firma miata ogromne archiwum ilustracji
Normana Rockwella — tutaj widzicie te jego ilustracje.

To pierwsza: To druga:

EXEREIISSANDERS S ARTHURITRALN J ARTHUR TRAIN - THOMAS McMORROW - EVERETT FREEMAN

Mieli takie piekne oktadki. Nie byli nawet Swiadomi, ze co$ mozna z nimi zrobi¢. One po
prostu wisiaty w siedzibie firmy, w archiwum i byty ich setki. Setki tego typu malowidet.

Nowy wtasciciel zatrudnit prawnika (specjalizujgcego sie w prawie intelektualnym — w
licencjonowaniu) na zasadzie ptatnosci od efektow. Ten prawnik (czy adwokat) miat za
zadanie poszukiwac firm, ktérym mozna bytoby sublicencjonowaé korzystanie z tych
ilustracji. W ten sposdb obrazy wygenerowaty 2mlin dolaréw rocznie dodatkowego
przychodu.

Wykorzystywano je:
e na kubkach,

e na kalendarzach,

&
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e na wydrukach,

e na kartkach okolicznosciowych.
Sprzedawano je:

e firmom gadzeciarskim,

e prasie,

e agencjom reklamowym itd.

Chce, zebyscie wyobrazili sobie (niekoniecznie bedziemy szukali szansy na sprzedawanie
obrazéw, bo moze nie bedziecie mieli w swoim zyciu szansy, zeby sprzedawaé obrazy
nalezgce do jakiej$s gazety), ze tu chodzi o to, ze kazda firma ma jakie$ zasoby —
najczesciej aktywa niematerialne (ale tez czesto materialne), jakie$ mozliwosci, z ktérych
nie zdajemy sobie sprawy, ze je ma, albo ich nie docenia. Nie mysli o tym na co dzien,
poniewaz jest zafiksowana na swojej normalnej dziatalnosci, tak jak oni byli zafiksowani
na wydawaniu gazety. Mysleli, ze zarabiajg na wydawaniu gazety. Nie byli Swiadomi
potencjatu, ktérzy drzemie w tym ukrytym zasobie.

Jak masz swojg firme, staraj sie szukac tego typu ukrytych zasobéw u siebie. Powiniene$
zrobi¢ tzw. repozytorium zasobdw i spisaé wszystko, co masz (spedzi¢ nad tym tadnych
pare dni), a potem jeszcze wraca¢ do tego i uzupetnia¢, dopisywaé kolejne rzeczy,
uswiadamiacd sobie, co masz.

Czesto nie jestesmy tego sSwiadomi. Czesto firmy majg jakies niewykorzystane
mozliwosci (nie szukajgc daleko) np. jeden z moich przyjaciét ma firme produkcyjng,
ktéra pracuje w dzied. Mogtaby tez pracowaé na drugg zmiane. Kazda firma ma jakis
ukryty potencjat. Wydobywanie tego potencjatu albo na zasadzie, ze jest to Twoja firma
i Ty to robisz, albo na zasadzie, ze Ty wspdtpracujesz z innymi firmami, ktére majg taki
potencjat — oni go nie dostrzegajg, ale Ty go dostrzegasz. Niesie to ze sobg czesto bardzo
duze szanse (jak widac).

Inny przyktad:

Szosty case: Wyroby ceramiczne

[powrét do Spisu tresci]

Byta firma produkujgca wyroby ceramiczne.
Wojewddztwo naktadato na nich kary za odpady. Takie byto prawo.
Wpadli oni na pomyst, ze ttuczong ceramike mozna wykorzysta¢ w budownictwie.

Zeby byto jeszcze $mieszniej, nawigzali wspétprace z wojewoda, zeby wykorzystaé to do
budowy drog.

Nie tylko przestali ptaci¢ kary, ale dochdd tej firmie dato wojewddztwo i jeszcze
dodatkowo obnizyto ceny produkcji tych drog.

www.strategie-rozwoju.pl Piotr Michalak 3&)4; 18

YL



http://www.strategie-rozwoju.pl/

2,

e Dobrze zarabiaé — czes¢ 1. STRATEGIA WSPOLPRACY

Akademia Biznesu
Piotra Michalaka

Znowu — Ty mogtes nie mieé takiej firmy, ale jezeli prowadzisz np. mniejszg dziatalnosc
albo chcesz zaczgé robi¢ co$ innego, albo pracujesz jako pracownik etatowy, mozesz by¢
tego typu brokerem.

Moze w twojej dziedzinie (w tym, czym Ty sie zajmujesz) widzisz takie szanse — widzisz,
ze jakas firma ma problem. Trzeba wfasnie mysle¢ tymi kategoriami. Jaki problem maja
te firmy, ktdre ja znam, ta branza, ktorg znam? Jakie oni majg wyzwania?

Tutaj wtasnie ktos doszedt do tego, ze:

Aha, to jest nasz problem, ptacimy kare. Co mozemy z tym zrobic?

Inny przyktad z podobnej kategorii (recyklingowej):

Siodmy case: Igty sosnowe

[powrdét do Spisu tresci]

Fizjoterapeuta zatozyt (sezonowy) biznes generujgcy 300 000 dolaréw rocznie.

Zarzad lasu pfacit za wywozenie igiet sosnowych, poniewaz sg one tatwopalne i byto
zagrozenie pozaru. Musieli wiec wywozic te igty.

Wspomniany fizjoterapeuta wpadt na pomyst, ze przeciez igly sosnowe mogg byc
wspaniatym nawozem.

Firma niedaleko lasu w jedng strone wozita towar, a w drugg strone furgonetki wracaty
puste.

Zobaczcie — zaczat myslec.

Niedaleko tez byt pusty plac. Mozna sie byto dogadaé z wiascicielem. Byt to dobrze
skomunikowany plac.

Fizjoterapeuta zaoferowat zarzagdowi laséw o potowe nizszg cene za wywadz igiet. Oni iles
tam ptacili. On im zaoferowat o potowe mniej. Oczywiscie od razu pozyskat sobie klienta.
Zauwazyt tez, ze nieopodal jest uniwersytet, gdzie studenci byli chetni do tego, zeby
pracowac za niewielkie wynagrodzenie. Zbudowat w ten sposéb sezonowy biznes, ktdry
dziatat 3 miesigce w roku. Generowat 300 000 dolaréw (to byto w latach 80-tych w USA).

To jest autentyczny case.

Zobaczcie, jaki byt tutaj proces myslowy. Najpierw zauwazyt, ze kto$ w jego otoczeniu
ma problem.

Nie byt skoncentrowany na sobie: co ja chce? Ja sobie teraz napisze cele, ze ja chce
zarabiac¢ 300 000 dolardw. Nie!

To byt efekt uboczny.

Pienigdze byty efektem ubocznym tego, ze rozwigzat czyj$ problem. Skoncentrowat sie
na zewnatrz, nainnych ludziach.
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Kto wokot mnie ma problem?

Zauwazyt: lasy majg problem. Zastanowit sie jak go rozwigzac¢, a nastepnie (zgodnie ze
strategig wspotpracy, ktérg chce Wam tutaj przekazac) najpierw zapisat sobie co jest
mu potrzebne, zeby zrealizowa¢ ten pomyst, a nastepnie szukat, kto moze mu to
wszystko dac.

Jakby sam starat sie oszczedzié pienigdze na zatrudnienie pracownikéw, sam oszczedzié
pienigdze na kupienie furgonetek i oszczedzi¢ pienigdze na kupienie placu to nie
doszedtby do tego, nie doszedtby do tych pieniedzy. Dogadat sie z kazdym na zasadzie
prowizyjne;j.

Miat wspdlnikdw.

Udato sie to zorganizowac bez inwestycji.

Kolejny case:

Osmy case: Magazyny zjednoczone

[powrdét do Spisu tresci]

Byt taki cztowiek, ktéry zauwazyt, ze magazyny majg czesto problem z promowaniem sie.
Sg zafiksowane na wydawaniu tej gazety, na pisaniu artykutdw, ale sg stabe w
marketingu. Stwierdzit wiec, ze moze im pomodc. Jednoczesdnie zrobi co$ fajnego dla
klientéw docelowych.

Nawigzat wspodtprace z szeregiem magazyndéw. Zaproponowat im stworzenie koszyka, ze
ludzie bedg za symboliczng optate (takg, ze bedzie to oferta nie do odrzucenia)
prenumerowali 10 czy 20 magazyndéw w pakiecie (to byto bodajze 20S przez 3 do 6-ciu
miesiecy) i mowit im, ze:

Bedziecie mieli potem z tego przedtuzenia, bedziecie mieli z tego klientdw. Dajcie mi
tylko te pierwsze magazyny za darmo.

Kazdy magazyn ma jakie$ tam odrzuty. Nie jest to dla nich jaki$ ogromny problem, zeby
czes$¢ przeznaczy¢ na cos takiego.

i mowit:

Dajcie mi okreslony procent od odnowionych prenumerat.

W ten sposdb zarobit powazne pienigdze, a jednocze$nie dat co$ fajnego ludziom (i
rozwigzat problem tych magazynow).

: , e ¢l
www.strategie-rozwoju.pl Piotr Michalak Mgf 20
-3 gL



http://www.strategie-rozwoju.pl/

‘”"F*‘ _ Dobrze zarabiaé — czes¢ 1. STRATEGIA WSPOLPRACY

Dziewigty case: Telemarketing

[powrét do Spisu tresci]

Inna osoba znata handlowcéw i menedzerow w firmach telemarketingowych i
zauwazyta, ze czesc z tych oséb chciata odejsc i zatozyé wtasng dziatalnos¢.

Pomysdlata:
Ok, dla nich to nie bedzie takie proste.

Gabinety do telemarketingu, te sale telemarketingowe to ogromna inwestycja. Trzeba
wtedy kupic jaki$ system informatyczny. Trzeba zatrudnic¢ ludzi.

W jaki sposéb moge im to utatwic?

Sg firmy, ktére dzwonig od rana do popotudnia. Firmy, ktére sprzedajg business-to-
business.

Sg tez firmy, ktdére sprzedajg od popotudnia do wieczora. Firmy, ktére sprzedaja
konsumentom.

Znalazt takg firme, ktéra miata luki w uzytkowaniu tej sali i zaproponowat:

Zostawcie nam te sale po godzinach swojej pracy, a my zaptacimy prowizje od naszych
dochoddw.

Dzieki temu wszedt on w spétke z menedzerami, ktérzy chcieli zatozyé¢ firme
telemarketingowaq. Uzyskat udziaty w tej spdtce bez zadnego kosztu inwestycji.

Inny przyktad:

Dziesigty case: Klub sztuk walki

[powrét do Spisu tresci]

Klub sztuk walk doszedt do wniosku, ze dawanie kupondw na jedng lekcje ma
ograniczong percepcje wartosci. Widac, ze to jest jakas promocja.

Gdyby tak dawaé kupon o wartosci np. kilku miesiecy zaje¢ to ma to juz duzg wartosc.
Mozna napisac jaka to jest cena.

Réwnie dobrze klub ten to mogtyby by¢ lekcje gry na pianinie. To nie musiatyby by¢
lekcje sztuk walki. Mogto to by¢ cokolwiek innego tego typu.

Zaczat dawad te kupony firmom, gdzie przychodzili ich potencjalni klienci. Sprzedawcy
mogli oferowac to jako bonus i byto to duzo warte. Mogli méwi¢ np.:

Jesli Pan kupi dzisiaj powyzej kwoty np. 1000zt to dostanie Pan kupon warty 200zt gratis.
Byt to wartosciowy bonus. Okazato sie, ze 25% 0sdb przedtuzato kurs.

Mozesz nie miec takiej firmy, ale mogtes by¢ konsultantem, brokerem, ktdry zrobit taka
wspotprace, uzyskujgc wynagrodzenie od obu stron. Jest tez taka szansa.

. . . . 7 III W
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Kolejny przyktad:

Jedenasty case: Wytaczna dystrybucja
produktu niedostepnego na danym rynku albo
w danym kanale dystrybucji

[powrét do Spisu tresci]

Jest bardzo duzo produktéw, ktére sg w jakims$ wyselekcjonowanym kanale dystrybucji.
Nie szukajac daleko, np. moje.
Moje szkolenia czy nasze oprogramowanie.

Sprzedajemy tylko w okreslony sposéb. Mamy wyzwania, zeby z tym wejs¢ gdzies indziej
np. oprogramowanie mogtyby sprzedawac jeszcze agencje interaktywne, firmy IT.

A sprzedajemy je tylko wiasnym sumptem (na wtasny koszt), bo nie mamy zasobdw,
zeby te kanaty dystrybucji wypracowad.

Byt tez przyktad sprzedazy likierow (bardzo dobrych) tylko w paru stanach. Kto$ wziat te
likiery i wprowadzit na inne rynki.

Na Mazurach mamy piwa regionalne, bardzo smaczne, ktérych w tej chwili nie pije, bo
przestatem pi¢ alkohol, natomiast one sg sprzedawane tylko w tym miejscu. Umiejetnie
nawigzujgc wspoétprace mozna by je byto wprowadzi¢ na inne rynki.

To samo u nas: NetMailer, NetSelling. Juz w tej chwili dajemy 30% prowizje.

Firma mogtaby stwierdzi¢, ze ta prowizja jest za mata, zeby chciato nam sie je
sprzedawad. Ale przeciez do tego mozemy zaoferowad jeszcze:

e szkolenia,

consulting,

e doradztwo,

e pisanie tekstéw reklamowych,
e ustugi marketingowe.

Z tej jednej sprzedazy wartej 1500zt, z ktérej dostajemy okoto 500zt brutto prowizji
(nieduzo), ale z tego klienta nastepnie robimy kilka tysiecy ztotych (rozwigzujac jego
problem, bo on sam sie nie zna na tym e-mail marketingu, ale my nauczymy go, jak go
robi¢. Zrobimy to nawet za niego).

Mato jest ludzi, ktdrzy sg skoncentrowani na rozwigzaniu problemu klienta. Na czym
wiekszos¢ ludzi jest skoncentrowana?

Na swoim zysku.

Czyli na kim?

. . . . & III »‘3;
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Na sobie.

Witasnie.

* % %k

Pewna firma designerska oferowata swoje projekty producentom modnej porcelany.
Ktos produkowat jakies nudne kubki. Oni znali sie tylko na designie. Nie mieli firmy,
ktéra produkowataby te porcelane. Oni mieli tylko grafikdw. Zamiast sprzedawaé swoje
projekty (gdzies na jakims iStockphoto), stwierdzili:

WeZmy te projekty. One sq bardzo dobrej wartosci. Péjdziemy do tych firm i powiemy,
ze:

Jezeli ten projekt podniesie Ci sprzedaz, to podziel sie z nami wzrostem od sprzedazy.
Jezeli dzisiaj sprzedajesz na 10 000zt (tych kubkdw), a zaczniesz sprzedawac na 13 000zt
(jestesmy pewni, Ze zaczniesz, bo to bedzie teraz wyglgdato fenomenalnie) to podziel sie
z nami — np. oddaj nam 1/3 od tych 3 000zt wzrostu.

Dodatkowo jeszcze nalezy uswiadomic klienta w takiej kwestii: kazda firma ma koszty
state i koszty zmienne. Jezeli firma ma dzisiaj 110 000zt przychodu, a 100 000zt kosztu
to jaki ma dochod?

10 000zt.

Powiedzmy, ze z tych 100 000zt kosztu 50 000zt to sg koszty state, a 50 000zt to koszty
zmienne. Za te 50 000zt wytwarzajg produkt, ktory sie sprzedaje na te 110 000zt. Reszta
to jest ich administracja, biuro, pracownicy itd.

Pomysl teraz w ten sposéb: jezeli zrobienie tych lepszych kubkdédw zwiekszy przychéd ze
110 000zt na 130 000zt (albo nawet 120 000zt) to zauwazimy, ze koszty state ceteris
paribus (tac. przy innych czynnikach nie zmienionych), nie powinny wzrosna¢, bo moze
przekroczymy jakis tam putap, ze trzeba kupi¢ kolejny magazyn. Méwimy tutaj, ze
sprzedajemy te samg ilos¢ kubkdéw, tylko z innych designem.

Koszty state nie powinny wzrosng¢.

Zaczniemy tylko sprzedawac¢ wiecej kubkdéw, wiec jedynie te 50 000zt kosztow
zmiennych troche wzrosnie (proporcjonalnie do wiekszej ilosci kubkéw), ktére bedziemy
musieli sprzeda¢. Moze nawet nie bedziemy musieli wiecej sprzedaé, poniewaz one
beda tadniejsze i bedziemy mogli podnies¢ ich cene. To, co jest jednym z najsilniejszych
argumentow w nawigzywaniu tego typu wspodtpracy to jest uswiadomienie klienta (czy
partnera) o wiasnie tym mechanizmie z kosztami statymi.

Mogtbys by¢ posrednikiem, ktéry znajdzie nam takich dystrybutoréw od programowania
albo od szkoler.. Mamy szkolenia, ktére sg internetowe.

Osobiscie na razie pracuje nad wypracowaniem tych kanatéw dystrybucji. Moze Ty masz
jakie$ fajne pomysty. Mogtbys taczy¢ firmy designerskie z producentami ,porcelany”.
Specjalnie dodatem w cudzystowie, zeby otworzy¢ Twoje oczy na to, ze nie chodzi o
porcelane.

www.strategie-rozwoju.pl Piotr Michalak :_s,(“l)g 23



http://www.strategie-rozwoju.pl/

il Dobrze zarabiaé — czes¢ 1. STRATEGIA WSPOLPRACY

Chodazi o to, zeby zauwazyé mozliwosci.

Zauwazyé, ze ta firma ma co$, co probuje sprzedaé na zasadzie pieska taszgcego sie do
swoich klientow, a to co$ moze daé¢ dobre rezultaty jezeli (na zasadzie by¢ moze
prowizyjnej) damy to innej firmie i podniesiemy w czyms$ jej skutecznosé (tak jak to byto
wtasnie w przypadku porcelany).

Dwunasty case: tgczenie ludzi z produktami z
ludzmi z kanatem dystrybucji

[powrét do Spisu tresci]

Trzeba mied tutaj Swiadomos¢, ze wszystko moze by¢ produktem:
e Produktem mogg by¢ surowce,
e mogg by¢ pétprodukty,
e moze byc¢ dostep do pracownikéw produkcyjnych,
e moze by¢ dostep do handlowcéw,
e moze byc¢ dostep do logistyki, ktérag ma dana firma,
e moze to by¢ lista klientow,

e moze to byc tez lista klientéw, ktdrzy nie kupili (tak jak w przypadku tamtej firmy
od ERP),

e moze to by¢ znane nazwisko (tez moze by¢ produktem)
e moze to by¢ marka.

Mozesz faczy¢ ludzi, ktérzy dostarczajg ten produkt, albo nawet majg go, ale nie wiedzg,
Ze moga go dostarczad.

* %k %k

Powiedzmy, ze jakas firma produkcyjna ma przy okazji flote samochoddéw (ale ze jg
wykorzystuje w 30% - to jest inna bajka), a Ty mégtbys te pozostate niewykorzystane
procenty wzigc i zaoferowac¢ komus innemu i jakby niechcgcy zwiekszy¢ dochdd tamtej
firmy (rozwigzujgc czyjS nawet nieuswiadomiony problem). Problem jednej strony i
drugiej strony, ktora bedzie miata dostep do tych hipotetycznych samochoddéw — to nie
muszg by¢ samochody, mogg to by¢é maszyny, mogg by¢ pracownicy, moze by¢ znana
marka, moze by¢ to wszystko, co wymienitem wczesniej.

Mozesz tez pdjs¢ o krok dalej: tgczy€ nie z ludzmi, ktorzy tego potrzebuja, ale z ludimi,
ktorzy majg dostep do tego typu ludzi.

ie-rozwoi )
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Np. moze nie bytbys w stanie dojs¢ bezposrednio do oséb, ktorzy beda chetni kupic
systemy NetMailer albo kupi¢ moje szkolenia, ale mozesz dojs¢ do kogos kto ma dojscie
do ludzi, ktérzy byliby sktonni to kupic.

A moze modgtbys dojs¢ do cztowieka, ktéry ma dojscie do cztowieka, ktory ma dojscie
do ludzi.

Ja mdéwie powaznie.

W ten sposdb formutuje sie alianse strategiczne.
W ten sposéb dziata wtasnie strategia wspotpracy.
W ten sposdb buduje sie takie przedsiewziecia.

W ten sposdb dzieje sie, ze 27 letni chtopak ma 420 oséb na szkoleniu. To wtasnie o to
chodzi. Zawsze budowatem na wspodtpracy, a wiekszo$¢ ludzi (z tego co zauwazam) ma
mentalnosé strachu:

Ja sie boje, ze mnie oszukajq. Ja chce to robi¢ sam. Ja jestem sam. Ja sie z nikim nie
podziele. Ja musze mie¢ w tym 100%.

Efekt tego jest wtasnie taki, ze samemu budujemy przez 5 lat. Przez wspoétprace
budowalibysmy przez 5 miesiecy.

Mozemy tez wymienia¢ dystrybucje pomiedzy firmami, ktére majg produkty
komplementarne. Mozesz mie¢

e firmy montujace sauny,
e firmy od basendw,
e firmy od ogrodow,
e firmy sprzatajgce
e ipiorgce dywany.
Co taczy te firmy?
Wiasciciel domu.
Oni maja tego samego klienta.
e Firma od saun ma stu klientow.
e Firma od basendéw ma swoich stu klientow.
e Firma od ogrodéw ma jakichs$ innych dwustu klientéw.
Jakie jest prawdopodobienstwo, ze ci klienci bedg tymi samymi?

Niech ta firma od ogrodéw zarekomenduje firme od saun i firme od basenéw (czy
czegokolwiek innego w ramach tej grupy docelowej). Niech ta firma od ogrodéw
zarekomenduje firme od saun i firme od sprzatania.

Co jest kluczowe to to, ze Ty mozesz takie co$ zmontowaé przez Panorame Firm.
Mozesz wrdci¢ do domu w poniedziatek.

W poniedziatek zaczgé prace, otworzy¢ Panorame Firm i zmontowac takie co$ w
przysztym tygodniu umawiajac sie, ze bedzie to konsorcjum dziatajagce pod Twoja
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marka, albo ze bedzie to konsorcjum, gdzie Ty jestes$ jakos$ zabezpieczony.
Skonsultuj sie z prawnikiem.

Rekomenduje, zeby przy tego typu rzeczach skonsultowac sie z prawnikiem, zeby
zabezpieczy¢ Twoje interesy. Jezeli jesteS osobg niedoswiadczong w tego typu
wspotpracach to czesto zostaniesz wyrolowany. Te firmy dogadajg sie miedzy sobg i
zostaniesz usuniety gdzie$ poza nawias. By¢ moze nie. To zalezy co to bedg za firmy. Nie
kazdy tak zrobi.

Zabezpiecz sie i mysl tymi kategoriami.

Kategoriami wspoétpracy.

Pozdrawiam!
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