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Podziekowania

Tobie, za to, ze jeste$ naszym klientem. Nasi klienci ucza tego, czego i
w jakiej formie oczekujg od nas. To niezwykle cenne.

Naszym rodzinom, za to, ze uksztattowaty nietatwe charaktery i zawsze
wspieraty nasze, nawet najdziwniejsze pomysty.

Mackowi Wieczorkowi, za to, ze nieustannie wspiera nas w zyciu i
biznesie. Oczywiscie, czasem nas irytuje, ale taka tez rola i dola
wspolnika. Zresztg nigdy nie pozostajemy dtuzni!

Arturowi Szlesingerowi — za przygotowanie oktadki, chociaz uméwmy
sie — tym razem miates$ fatwiej ©.

Kazdej osobie, ktdora wykorzysta chociaz jedng technike z tej ksigzki.
Kazdy wie, ze wiedze nalezy wdrazac, ale wiekszos$¢ tego nie robi.



Dedykujemy te ksigzke kazdemu, kto
chce uzyc serca i kreatywnosci w
swoim biznesie.
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Wstep

Trzymasz w reku bestseller.

W tym pierwszym krétkim zdaniu poza nadmiernym chetpieniem sie
nie bytoby nic niezwyktego, gdyby nie fakt, ze zdanie to zostato
napisane przed wydaniem pierwszego nakfadu ksigzki. Pokusilismy sie
o takie stwierdzenie, bo wiemy, ze ta ksigzka osiggnie status polskiego
bestsellera. Zuchwato$¢? Nadmierna pewnos¢ siebie? Nie. To
znajomos$¢ technik opisanych w tej ksigzce. Wiele ksigzek i kurséw
tworzonych jest przez teoretykdw lub osoby, ktére osiggaty sukcesy,
ale nie tak spektakularne jak mogtoby sie wydawac.

Wiemy, jak zrobi¢ dobre produkty, a nastepnie stworzy¢ fenomenalny
marketing, ktory SPRZEDAJE. Dlatego teorie zawartg na dalszych
kilkuset stronach wykorzystujemy w praktyce, rowniez przy promocji
pozycji, ktérg trzymasz w reku.

Bierzemy petng odpowiedzialno$¢ za tres¢ tej ksigzki, a nie ma
lepszego dowodu na skutecznos¢ opisanych technik, niz
zadeklarowanie dowiezienia konkretnego wyniku. Zatem ksigzka 138
zostanie sprzedana w nakfadzie minimum 10 000 sztuk. Przewaznie
tego typu ksigzki sprzedajg sie w naktadach maksymalnie kilku tysiecy
sztuk. Zatem podejmujemy wyzwanie — $ledz nasze raporty w
socialmediach.

A o czym jest ten bestseller? O kreatywnosci, empatii, sprycie i ciggtych

zmianach. Mamy XXI wiek, a postawa klientéw zmienia sie non stop i
jest catkowicie inna niz w latach 90., gdy kapitalizm w Polsce dopiero
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sie rozwijat. Konkurencja jest obecnie coraz wieksza, a liczba
poréwnywalnych produktéw na rynku takze stale rosnie.

Klienci oswoili sie z reklamg, poniewaz majg z nig stycznos¢ codziennie
niemal na kazdym kroku. Przestali sie juz nabiera¢ na tanie triki
stosowane jeszcze jakis czas temu.

Zwréé uwage, ze pomimo zmieniajgcych sie czaséw, wiekszos¢ firm
jest wcigz taka sama. Praktycznie, niczym sie od siebie nie réznig.

Zastanéw sie, ile znasz zaktadéw fryzjerskich o nazwie ,Anna”,
gabinetdow stomatologicznych z ,Dent” w nazwie Ilub firm
budowlanych z koncowka ,-tex” i ,,-pol”?

To, ze klienci nie widzg réznicy pomiedzy firmami, to jeszcze nic. Duzo
gorszy jest fakt, ze nawet przedsiebiorcy czesto nie wiedzg, dlaczego
klient ma kupi¢ u nich, a nie w firmie konkurencyjnej.

Czy jedynym wyrdznikiem musi by¢ zawsze cena? Przeciez to droga
donikad.

Przez takie myslenie firmy nawzajem sie wyniszczajg i w praktyce na
rynku pozostajg tylko te, ktére wiedzg, jak ,0szczedzac¢” na podatkach.

Z takim podejsciem Twoj koniec jako przedsiebiorcy bedzie bardzo

szybki, bo cate zycie bedziesz ciutat, nie dorobiwszy sie niczego,
i uwazat, ze zycie przedsiebiorcy jest niesprawiedliwe.
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Jesli chcesz spokojnie prowadzic¢ firme, ktora nie tylko przyniesie Ci
dobre pienigdze, ale takze wolnos¢, powinienes dziata¢ zupetnie
INACZEJ niz Twoja konkurencja.

Konkurujgc z firmami zagranicznymi, mogtoby sie wydawaé, z
nieograniczonym budzetem, nie masz szans sie przebié, jesli nie
znajdziesz swoich waznych wyrdznikéw.

Mate i srednie firmy powinny dziata¢ w taki sposéb, w jaki nie odwaza
sie dziatac¢ ich duzy konkurent.

Marketing w firmach matych i duzych rézni sie CALKOWICIE.

Jesli chcesz to robi¢ w sposdéb optacalny, inwestuj w takie metody,
ktore sg NIEOPLACALNE dla duzych firm, ale sSwietnie dziatajg
w przypadku matych.

Dokonaj analizy swojej przewagi nad konkurencjg i uwidocznij jg. Jesli
jej jeszcze nie masz, koniecznie wykreuj jg juz teraz. Z wielka

przyjemnoscig przekazemy Ci 138 sposobdéw, ktére Ci to utatwig,
i z pomoca ktérych zwiekszysz zyski!

Karol Chojnacki i Kacper Bisanz
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Karol Chojnacki

Przedsiebiorca od 16. roku zycia. Zajmuje sie marketingiem
strategicznym, wczesniej we wtasnej agencji, obecnie jako wspodlnik
Macka Wieczorka i Kacpra Bisanza. Jego kampanie reklamowe
wygenerowaty juz kilka miliondw ztotych zysku. W wieku 20 lat
zatrudniat 17 pracownikdw w biznesie stacjonarnym.

Obecnie gtéwnym zajeciem Karola jest rozwdj firm edukacyjnych, m.in.
wydawnictwa biznesowego Expertia i platformy edukacyjnej dla
przedsiebiorcow nowoczesnafirma.org, ktorych jest
wspotzatozycielem.
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Nie walcz o caty tort, a o jego kawatek

Jesli czytasz te ksigzke, to prawdopodobnie prowadzisz maty lub $redni
biznes. Konkurowanie ceng z wielkimi korporacjami nie ma sensu, gdyz
sta¢ je, aby czasowo obnizy¢ ceny i zaoferowac nieporéwnywalnie
wiecej od Ciebie.

Gra w obnizanie cen i oferowanie wiecej jest okrutna. Wielkie firmy
robig to po to, aby Cie wykonczy¢ jako konkurenta i zgarngc
w przysztosci caty tort, czyli wszystkich klientdw z rynku. Co zatem
mozesz zrobi¢, jezeli idziesz na wojne, na ktérej nie dysponujesz
czotgiem, a posiadasz jedynie wiatrowke?

Mozesz stac sie liderem wybranego fragmentu rynku, zamiast walczy¢
o cato$é. Zwrd¢ uwage, ze prowadzgc mate przedsiebiorstwo, masz
wiele przewag nad duzymi firmami.

Miedzy innymi:
e jestesd bardziej elastyczny od miedzynarodowych spoétek;
e mozesz szybciej podejmowac decyzje;
e mozesz szybciej wchodzi¢ w nowe ,niszowe” rynki;
e mozesz znacznie lepiej budowad relacje z klientami;

e mozesz robi¢ marketing, na ktdéry nie odwazylyby sie
korporacje ze wzgledu na poprawnos¢ polityczng;

14



e mozesz pokusi¢ sie o zdobywanie rynkow zbyt matych dla
Twojej konkurencji, ale zapewniajacych Ci bardzo komfortowy
styl zycia.

Dlatego jedng ze skuteczniejszych metod walki o klienta w tej
nierownej rozgrywce jest znalezienie swojego kawatka tortu, czyli tak
zwanej niszy. Ponizej podam Ci kilka praktycznych przyktadow.

PRAKTYCZNY PRZYKtAD:

Expertia.com.pl

Expertia to wydawnictwo, ktére skupia sie wytacznie na ksigzkach
biznesowych. Tworzymy je wspodlnie od poczatku, i gdy firma rozrosta
sie do etapu, w ktérym co miesigc sprzedajemy ,,tony” ksigzek, wielu
roznych autoréw zaczeto do nas odzywac sie z propozycjg sprzedazy
ich ksigzek, czesto niezwigzanych z biznesem.

Pokusa posiadania nowych tytutow jest spora, bo przeciez dla nas
dodanie kolejnego produktu, to tylko moment. A jesli dodatkowo
otrzymamy od kogos ksigzki, za ktére moglibysmy zaptaci¢ dopiero po
ich sprzedazy, decyzja wydaje sie oczywista.

Wiasnie takie ,oczywiste decyzje” bywajg zgubne. Nie zawsze
wszystko widac od razu. Decyzja o dodaniu nowej ksigzki do naszego
sklepu zwiekszytaby nam obrét, ale byé moze spowodowataby
mniejszy popyt na wtasne wydania, na ktérych nasza ,marza” jest
najwieksza. Poza tym mogtaby sprawié, ze ludzie przestaliby nas
odroznia¢ od konkurencji.

15



A zgodnie z naszg obecng strategia wydawnictwo Expertia ma byc¢
kojarzone wyfacznie ze sprawdzonymi biznesowymi ksigzkami, ktére
sg dostepne tylko u nas lub — w przypadku, gdy sprzedajemy dostepne
juz na rynku ksigzki biznesowe — z ich dodatkowym opracowaniem w
formie omowienia w wersji wideo i map mysli.

W rezultacie majac w ofercie mniej, zyskujemy znacznie wiece;.

Lokalna kwiaciarnia

Pewna lokalna kwiaciarnia z miesigca na miesigc odnotowywata coraz
mniejsze przychody. Byto to spowodowane pojawieniem sie na rynku
wiekszej konkurencji, co w rezultacie wywotato spadek cen, a wiec tez
nizszg marze na kwiatach i mniej klientow.

Dla wtasciciela byt to bardzo powazny problem, gdyz biznes przestawat
by¢ rentowny, wiec zastanawiat sie nad jego catkowitym zamknieciem.

W celu jego ratowania zdecydowat sie wprowadzi¢ strategiczng
zmiane. Po przeanalizowaniu sprzedazy okazato sie, ze za najwieksza
czes¢ przychodow odpowiadaty réze. To wifasnie one cieszyty sie
popularnoscig wsrad klientow.

W zwigzku z tym wtasciciel postanowit wyspecjalizowaé firme tylko w
tym gatunku kwiatéw i staC sie liderem catego lokalnego rynku.
Zrezygnowat ze sprzedazy jakichkolwiek innych roslin, a na ich miejsce
sprowadzit nowe, niespotykane wczesniej odmiany réz. Zmienit tez
nazwe swojej kwiaciarni, ktéra od tej pory miata stowo ,réza” w
nazwie i swoim logo.
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Dzieki temu wytworzyt w gtowach swoich klientéw obraz, ze kwiaty
z jego kwiaciarni sg wyjatkowe i niespotykane nigdzie indziej. Klienci
zaczeli uwazaé, ze rbéze z jego sklepu sg znacznie lepsze od roéz
dostepnych w innych miejscach. Specjalizacja w jednym gatunku
kwiatow przyniosta mu grono nowych klientdw i w ostatecznosci
uratowata biznes.

Restauracja weganska

Kacper Bisanz, wspotautor ksigzki, ktdrg obecnie czytasz, jest
weganinem. Gdy wspadlnie rozmawialiSmy na ten temat, powiedziat mi,
ze sg tylko 3 prawdziwie weganskie restauracje w Katowicach.
W dodatku jedna z nich jest bardzo staba.

Zamawiajgc w jednej z dwodch pozostatych, trzeba uzbroi¢ sie
w cierpliwos¢, bo czas oczekiwania jest z reguty bardzo dtugi. Moze to
oznaczad, ze te restauracje nie narzekajg na matg liczbe zaméwien.

Jaki morat mozesz wyciggnac dla siebie z tej sytuacji?

Na dzien, w ktorym pisze te ksigzke, pizzerii w Katowicach jest ponad
60 (wedtug portalu pyszne.pl). Zamiast otwieraé kolejng restauracje
dla wszystkich numer ,dwiescie pieédziesigt dziewie¢”, ktora
praktycznie niczym nie bedzie rézni¢ sie od pozostatych, stworz taka,
ktorej jeszcze nie ma lub konkurencja sie dopiero tworzy.

Moze by¢ weganska albo z produktami niedostepnymi w innych
miejscach. Unikalnym moze by¢ tez czas funkcjonowania biznesu.
Pizzeria, ktora swojg prace zaczyna w momencie, gdy inne s3 juz
zamkniete (np. od godziny 22:00) moze liczy¢ czesto na wiecej
klientow, niz ta, dziatajgca w standardowych godzinach.
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PODSUMOWANIE:

Jako maty lub Sredni przedsiebiorca nie musisz walczy¢ o caty tort.
Zamiast tego mozesz zawalczy¢ o wybrany kawatek i sta¢ sie jego
liderem. Postaw na bycie pierwszym lub bycie jednym z pierwszych.
Dzieki temu, to Ty bedziesz mdgt kreowac cene, zamiast poréwnywac

ja do konkurencji.
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Strategia unikalnosci

Tak jak wspomniatem we wstepie, musisz zna¢ swoje atuty i musisz
wiedzie¢, co wyrdznia Cie na tle konkurencji. Jezeli Ty nie wiesz,
dlaczego klient ma wybrac¢ wtasnie Twojg firme, to tym bardziej nie
bedzie tego wiedzie¢ Twdj odbiorca.

Bardzo trudno wymysli¢ produkt lub ustuge, ktérych nie ma jeszcze na
rynku. Jednak do kazdego tematu mozesz podejs¢ na wiele réznych
sposobdw i wybrac strategie, ktdra pozwoli wyprzedzic¢ rywali.

Jak? Odpowiedz jest prosta — postaw na unikalnos¢.

Tylko co w praktyce oznacza ,unikalnos$¢”, skoro wszystko juz zostato
wymyslone? Najwazniejsza zasada mowi — nie kopiuj konkurenciji.

Oczywiscie, warto jg podgladaé, obserwowad i wycigga¢ wnioski, ale
nie mozesz przetozy¢ ich podejscia 1:1. To sie po prostu nie sprawdzi,
bo kazdy biznes jest inny.

Zamiast tego, zastandw sie, jaki jest gtéwny wyznacznik Twojej
dziatalnosci i dopasuj do niego strategie dziatania. Najtatwiej to
zrozumiec na przykfadzie, wiec pokaze Ci, jak to zrobiliSmy w naszym
wydawnictwie.
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To ten moment, kiedy tudzisz sie,
ze przeczytasz ksigzke za darmo,
a tutaj koniec darmowego
fragmentu )

Kup ksigzke i wznies swoj biznes
na wyzszy poziom.



