20. Jak konkurowac, jesli nie ceng?

Poczatkujacy freelancerzy, wlasciciele matych bizneséw, czesto wpadajg
w pulapke ustalania niskich cen - chcg by¢ najtansi na rynku, tansi od kon-
kurencji. Problem w tym, Ze to troche strzelanie gola do wlasnej bramki -
kiedy pracujesz za male pienigdze, musisz si¢ bardzo narobi¢, zeby duzo
zarobié. Efekt taki, ze jeste$§ zmeczony i wcale nie zyje Ci sie lepiej niz na
etacie, bo nie zarabiasz wigcej.

To trudne, konkurowa¢ czym innym niz ceng, ale mozna sprobowac.
Jak przekona¢ klienta, zeby nam powierzyl zlecenie, nawet jesli nie jestesmy
najtanszym wykonawca:

» mozna sprobowac dawa¢ cos wiecej, czego nie daja inni

Na przyktad za nieco wyzszg cene oferowac nie tylko napisanie tekstu, ale
tez wyszukanie do niego zdjecia na licencji, ktora pozwala na komercyjne
wykorzystanie. Albo zaoferowa¢ tekst, ktory bedzie nie tylko poprawny
jezykowo, ale tez napisany zgodnie z wytycznymi SEO, a wiec bedzie do-
brze zoptymalizowany pod wyszukiwarki. Warto szuka¢ pomystow na ta-
kie ,,gratisy”, bo one moga przekonac¢ klienta do naszej oferty.

» konkurowa¢ mozna takze szybkoscig realizacji

Nie zawsze szybkos¢ jest w cenie, bo kto§ moze mysle, ze jesli co$ zrobione
jest szybko, to jest kiepskiej jakosci. Ale zapewne w niektoérych branzach to
zdaje egzamin.
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» mozna zaproponowac dwie opcje — tansza i drozsza

Tansza moze by¢ oparta o jakie§ gotowe rozwiazania i by¢ znacznie tansza
niz u konkurencji (wykonanie strony internetowej w oparciu o gotowe sza-
blony), a drozsza moze by¢ wykonana od zera na zamdwienie klienta.

» mozna konkurowa¢ doswiadczeniem w konkretnej niszy, w ktorej klient
szuka freelancera

Jesli gabinet dentystyczny bedzie szukatl osoby, ktora zredaguje teksty na
ich strong¢ internetows, a Ty przedstawisz droga oferte, ale jednoczesnie
zaznaczysz, ze wspolpracujesz z portalem o tematyce dentystycznej, to mo-
zesz miec spore szanse na otrzymanie zlecenia mimo wysokiej ceny.

» wygrac z konkurencja mozna takze, wystawiajac faktury VAT na swoje ustugi

To jeden z powodow, dla ktérych warto prowadzi¢ firme. Ale o tym prze-
czytasz w rozdziale 33 tej ksigzki.

» Jakie rady maja dla Ciebie inni freelancerzy?

Tomasz Skupienski, marketing polityczny, www.skupienski.pl

To nie jest wcale tak, ze wszyscy chcg wszystko jak najtaniej. Mqdry klient rozu-
mie, Ze za jako$¢ trzeba zaptacié - przeciez kazdy zleceniodawca jest tez cztowie-
kiem, normalnie Zyje i wie, ze jak péjdzie do budki z chiriskim Zarciem za 10 z1,
to nie zje tak dobrze jak w restauracji, w ktorej obiad kosztuje 40 zt. Kazdy klient
wie tez, ze jak kupi 20-letnie auto za 3 tys. z, to nie pojedzie nim tak samo dlugo
i wygodnie jak 10-letnim za 9 tys. zt.

Jezeli dla naszego potencjalnego klienta najwazniejsza jest cena, to moze faktycz-
nie lepiej, Zeby ktos inny wzigt to zlecenie — bo oznacza to, ze potencjalny zlecenio-
dawca naprawde nie ma kasy i w koricu moze jeszcze nie zaptacic albo na przelew
bedziemy czekaé trzy miesigce. Oczywiscie sq wyjqtki, jak sektor publiczny, gdzie
w przetargach przewaznie decyduje cena. Generalnie jednak konkurowanie ceng
to naprawde zto. Rébmy to tylko wtedy, gdy juz naprawde nie ma innego wyjscia.

Dlatego tez warto robi¢ portfolia i prosi¢ klientow o opinie, o polecenia, mar-
keting szeptany, zaktadac fanpage itd., zeby nie szukac zlecert (wtedy czesciej
konkurujemy ceng), tylko zeby zlecenia szukaly nas, bo jak szukajg nas, to nie
dlatego, ze jestesmy najtarisi (no chyba, ze sig tak pozycjonujemy).

Poza tym zawsze znajdzie sig ktos, kto da nizszq ceng. Zrobisz strong za 500 z#?
Jedziesz ulicg i wisi banner strony www za 300 zt. Wchodzisz na Allegro - za
100 zt strona. No i nie wygrasz z tym, chyba ze zaczniesz ludziom placic za to, ze
mozesz dla nich pracowac...



