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Jak zarabia¢ na ustugach IT bez duzej inwestycji?

Do dyspozycji firm decydujacych sig na sprzedaz ustug I'T pozostaja dwa kanaly dystrybucji — dealerski lub resellerski.
Rozpoczynajac wspdlprace z dostawcg warto jednak zwréci¢ uwage na kilka elementéw. Konstrukcja umowy,
oferowany system prowizyjny, wsparcie merytoryczne oraz dostgp do narzedzi, ktére pozwolg na prowadzenie
rzetelnego 1 optacalnego biznesu — to najwazniejsze z nich.

Kto nie ma pomystu lub funduszy na rozkrecenie wlasnego biznesu swoja szanse¢ moze upatrywaé w dost¢pnych na
rynku programach dealerskich lub resellerskich. Dziatajac w obrebie branzy IT do dyspozycji przedsigbiorcow
pozostaje caty pakiet innowacyjnych ustug — od domen internetowych, przez hosting, strony www i sklepy
internetowe, az po marketing internetowy, backup online czy e-fax.

Im wigcej ustug zaoferujemy, na tym wigkszy zarobek mozna liczyé. Dlatego wybierajac dostawce warto zwrdcicé
uwagge, ktore i ile z nich znajduje si¢ w jego ofercie.

Prowadzac sprzedaz kompleksowa, wygodng "logistycznie", a jednoczesnie $cisle powiazang z cross sellingiem mamy
realng szans¢ na biznesowy sukces!

Reseller kontra dealer

Niezaleznie od wyboru formy wspétpracy z dostawca, cel jest jeden — sprzedac jak najwigcej ustug czy produktéw,
czyli zarobi¢ jak najwigksza kwote pienigdzy. Na rynku znalezZ¢ mozna dwa kanaty dystrybucji — dealerski lub
resellerski. Podstawowa réznica pomigdzy nimi jest marka, pod ktéra mozna oferowac dane ushugi.

W przypadku dealera handel obywa si¢ pod marka dystrybutora i cenami przez niego ustalonymi. Plusem jest to, Ze po
zdobyciu klienta jego obstuga przechodzi na dostawce, a dealer moze swdj czas przeznaczy¢ na pozyskiwanie nowych
kontrahentéw.

Nieco inaczej sytuacja wyglada w przypadku reselleréw. W takim przypadku ustuga oferowana jest pod wtasna nazwa,
z wykorzystaniem wiasnego logo i danych firmowych. Reseller wszystkie ustugi przedstawia jako swoje, ma swobodg
w operowaniu cena, jednak cata obstuga klienta spada na jego barki. Ustuge kupuje w cenie "hurtowej", a nast¢pnie
dokonuje jej brandingu. Powinien zapewni¢ przy tym poziom obstugi poréwnywalny z konkurentami, choé w warstwie
obstugi resellerzy moga oferowac tez warto$¢ dodana. Reseller rozpoczyna dziatalnos¢ od stosunkowo niewielkiego
wktadu pieni¢znego, a jego koszty rosng wraz ze wzrostem skali dziatania i liczby klientéw.

W branzy IT efekt ekonomii skali jest bardzo wyrazny. Mata, jednoosobowa firma nie ma szans na §wiadczenie ushug o
jakosci poréwnywalnej z duzymi operatorami, przy poréwnywalnych kosztach. Wtedy szansa na zapewnienie
odpowiedniego poziomu obstugi przy jednoczesnym zarobku jest program resellerski. A dla kogo dobry program
dealerski?

Czego oczekiwacé po dobrym programie dealerskim?

Profesjonalnie zbudowany program dealerski oferowany przez dostawce powinien sktadac si¢ z kilku elementow:

- Projektu

- Ustalonych priorytetéw i zaktadanych celow

- Oszacowanej grupy docelowe;j

- Okreslonych procedur sprzedazowych i terytorialnych
- Metodologii cross sellingu
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- Okreslonych produktéw obejmujacych program

Sam projekt programu dealerskiego to biznes plan zaktadajacy cele zaréwno dostawcy, jak i dealera. Priorytety
ustalane sa na bazie oczekiwarn dostawcy — czy celem programu ma by¢ zwigkszenie sprzedazy, czy dziatania
marketingowe 1 wizerunkowe — Priorytety okre§lamy na rok z géry. Szacujemy ilu dealeréw i klientéw planujemy
pozyska¢ w danym czasie, a takze jakie zyski osiagnac. Dealerzy poszukiwani sa nie tylko w branzy IT, ale takze w
branzach pokrewnych, np. telekomunikacyjnej — ttumaczy Andrzej Gortat, dyrektor sprzedazy posredniej w Ogicom,
firmie specjalizujacej si¢ w skutecznych rozwiazaniach internetowych dla biznesu.

Nalezy tez okresli¢ metodg sprzedazy. Np. w Ogicom stawia si¢ na cross selling, taktyke sprzedazy krzyzowe;j
polegajaca na oferowaniu ustug i produktéw powiazanych ze wczesniejszym zakupem. Bo skoro klient decyduje si¢
np. na hosting, moze przy okazji chcialby odswiezy¢ swoja strong internetowa?

Cross selling to niezwykle popularna metoda, ktéra pozwala zwigkszy¢ sprzedaz, zmniejszajac jednoczes$nie koszty i
czas potrzebny na zdobycie innego klienta.

Ile mozna zarobic¢?

Przedsiebiorcy dziatajacy w obrebie programu dealerskiego stanowia strukturg zewngtrzna firmy, zatem rozliczani sa
osobno niz w przypadku pracownikéw etatowych. Niezwykle wazne sa tutaj ustalenia wewngtrzne na linii
dostawca-dealer na wypadek sytuacji pozyskania klienta, ktéry nalezy juz do bazy kontrahentéw wspétpracujacych z
dostawca. W takiej sytuacji moze pojawi¢ si¢ problem z okresleniem, komu przypada prowizja za jego pozyskanie? -
Jasno okreslone procedury skutecznie utatwia rozwiazywanie tego typu probleméw. Wprowadza sig zapisy regulujace
kwestie obstugiwania klientéw juz pozyskanych, a takze tworzy reguty weryfikacji czy dany klient zostat juz
przypisany do jednego z pracownikéw etatowych — dodaje Andrzej Gortat.

Dodatkowo wszystkie umowy na biezaco wprowadza si¢ do systemu, dzigki czemu niweluje si¢ ryzyko wystapienia
konfliktéw.

System rozliczeniowy musi bra¢ pod uwagg trzy kwestie:

- Prowizje¢ podstawowa za sprzedaz danego produktu czy ushugi
- Prowizje dodatkowa, np. kwartalna za sprzedaz ponad norme
- Jasno okreslone kwoty przypadajace za sprzedaz danego produktu/ustugi

Co wigcej, prowizja podstawowa 1 kwartalna musi by¢ tak skonstruowana, aby dealer mégt rozwijac sie¢ sprzedazy o
nastgpnych pracownikéw bez zbgdnego umniejszania ich prowizji.

Obok prowizji za pozyskiwanie klientéw, dealer otrzymuje takze mozliwo$¢ wprowadzania promocji — atrakcyjnych
dla klienta, a jednocze$nie podwajajacych zarobek dealera. Do tego dochodza dziatania czysto motywacyjne
uruchamiane przez dostawce — konkursy sprzedazowe z nagrodami rzeczowymi lub zwigkszajace warto§¢ wyptacanej
prowizji.

Czego mozna oczekiwac od dostawcy ustug?

Przede wszystkim jasnej, czytelnej a zarazem prostej umowy chroniacej interesy zar6wno dealera, jak i dostawcy — bez
zawito$ci prawniczych i drobnego druku, ktére zacieraja obraz i wprowadzaja zbgdny chaos.

Od dostawcy mozna tez oczekiwaé pomocy merytorycznej, przede wszystkim sprzedazowego know how, dostgpu do
portalu dealerskiego wraz ze wszystkimi szkoleniami produktowymi i sprzedazowymi, a takze systemu CRM do
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zarzadzania pozyskanymi klientami wraz z managerem i terminarzem.
Zakladamy wlasna firma hostingowa...

Na koniec mate podsumowanie kosztow (ceny netto) dla tych, ktérzy mysla o rozkrgceniu wtasnej firmy hostingowe;.
Jak ttumaczy dr inz. Artur Pajkert, zaczaé nalezy od wynajmu szafy w dobrym data center - to cena od ok. 3-4 tysigcy
zt plus koszty pradu, co w efekcie moze da¢ wydatek rz¢du 8 do 12 tysigcy miesiecznie. Z kolei zakup sprzgtu
serwerowego to Srednio 15 tysigcy zt za jeden serwer.

Oczywiscie na poczatek nie potrzeba catej szafy, ale myslac o odpowiednim poziomie wydajnosci, jakosci i
skalowalnosci ustug potrzeba przynajmniej dwéch serwerédw. Jeden przeznaczony do §wiadczenia ustug, drugi - do
backupowania danych. To niezbgdne minimum.

Bardziej skalowalne i ztoZone rozwigzania moga wymagac¢ znacznie powazniejszej infrastruktury: serweréw
wykonawczych (poczta, bazy, www), panelowych, billingowych, routeréw, firewalli, serweréw logéw, backupéw,
serweréw dedykowanych poszczegdlnym ustugom, load-balanceréw. Tutaj wiele zalezy od przyjegtej infrastruktury
catej platformy.

Nastepnie dochodza koszty pasma internetowego przy umowach najlepiej z kilkoma operatorami. Za to zaptacimy ok.
50-150 zt za mbit/s zaleznie od skali zaméwienia. Oprogramowanie do §wiadczenia ustug hostingowych, przede
wszystkim panel administracyjny, CRM, billing, mozna albo stworzy¢ samemu, albo zakupi¢ gotowe ,,z pudetka” — w
zaleznos$ci od rozwigzania moga to by¢ oplaty rzedu kilku tysigcy ztotych miesigcznie. W przypadku oprogramowania
systemowego jednym z popularniejszych rozwiazan jest open-source, przede wszystkim rézne dystrybucje Debiana.

Na koniec konieczne jest takze zatrudnienie pracownikéw — trzem administratorom z ciaglym dyzurem trzeba zaptacié
facznie 15-20 tysigcy zt, pensja konsultantéw w biurze obstugi klienta wyniesie ok. 3-4 tys. brutto na osobg. Kazde
przedsigwzigcie wymaga tez promocji, kwoty za dzialania marketingowe i PR moga wynosi¢ od kilkuset do setek
tysiecy zlotych miesigcznie...

... Warto si¢ wiec zastanowi¢ czy nie lepszym i przede wszystkim mniej kosztownym sposobem na rozpoczecie
biznesu jest wejscie w system dealerski lub resellerski.

Zrédto: www.ogicom.pl
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