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WPROWADZENIE

Amazon KDP - a c6z to takiego?

Prostymi stowami ujmujac. Platforma sprzedazowa ksigzek w najwiekszym sklepie
internetowym na Swiecie.

Amazon KDP zrzesza wydawcow, autoréw, ktorzy za jej posrednictwem sprzedajg tam
swoje produkty, w zamian otrzymujgc tzw. tantiemy, czyli procent od sprzedazy.

Sama platforma dziata na bardzo prostej zasadzie druku na zadanie.

Do wydawcy nalezy udostepni¢ dane zrodtowe dotyczace ksigzki. Po wprowadzeniu
wszystkich, pozycja ta zostaje przekazana do sprawdzenia pod katem ich poprawnosci. Jesli
wszystko jest w porzadku, ksigzka jest dostepna w sprzedazy na platformie Amazon.

W momencie kupna danej pozycji, Amazon jg drukuje, pakuje i wysyta do klienta. Obstuguje
réwniez ewentualne zwroty, reklamacje, rozwiewa obiekcje klientéw itp.

Pewnie myslisz sobie, ze aby sprzedawac swoje ksigzki, to trzeba by¢ pisarzem.
Nic z tych rzeczy. Ja nigdy nim nie bytem i by¢ nie zamierzam, a mimo to wydatem juz okoto
3000 réznego rodzaju ksigzek na Amazon.

Do wydawania na KDP nie potrzebne sg artystyczne umiejetnosci i Bdg wie jaki talent do
pisania tekstow, bo nie na tym sie opiera ten biznes.
Potrzebna jest wiedza. To tyle.

Z czyms Ci sie to kojarzy?

Tak, z kazdym innym biznesem. Czy to biznes w internecie, czy biznes stacjonarny - w
kazdym przypadku potrzebna jest wiedza, by go zaczaé, nastepnie prowadzic i zarabiac.

Mozesz zacza¢ dowolny biznes, ktory przyjdzie Ci do gtowy, jesli posiadziesz na jego temat
wiedze. | tu jest tak samo.

Tak jak mowie, nie musisz by¢ pisarzem, grafikiem, wybitnym copywriterem, zeby zarabia¢
na Amazon KDP. Musisz sie tego nauczy¢. Po prostu.



Co mozesz sprzedawa¢ na Amazon KDP?
Oferujg Ci dwie mozliwosci.

Pierwsza z nim to ksigzka papierowa, a druga to ksigzka elektroniczna, czyli popularny
e-book. Wydawanie obu tych wersiji jest do siebie bardzo podobne i trzeba poczynic te same
kroki.

Wobec tego jak wyglada proces od poczatku do konca?

Najpierw powiem Ci jak to sie odbywa, a nastepnie przejdziemy do wyjasnienia kazdego
kroku po kolei.

Po zarejestrowaniu na platformie mozesz przystapi¢ do dziatania. W pierwszej kolejnosci
przed Tobg najtrudniejszy, lecz najbardziej kluczowy proces. Potrzebujesz znalez¢ nisze, w
ktorej bedziesz publikowac.

Jesli juz masz wybrang nisze, to czas przej$¢ do przesledzenia konkurencji. Przyjrzyj sie im
doktadnie. Sg naprawde bardzo cennym zrédtem informaciji.

Po przesledzeniu swoich potencjalnych konkurentow, mozesz przej$¢ do przygotowania
swojego produktu.

Odbywa sie to w kilku etapach. Kazdy z nich jest rownie wazny, wiec zadnego nie traktuj po
tebkach i do kazdego przytdz sie tak samo dobrze. Musisz pamietaé, ze efekt finalny tej
uktadanki jest wynikiem efektow czastkowych.

Pierwszym etapem przygotowania produktu bedzie znalezienie dla niego stow kluczowych.
Stowa kluczowe beda stuzyty Ci przede wszystkim do indeksowanie Twojej ksigzki w
wyszukiwarce Amazona. Stowa kluczowe okreslajg jaka to jest ksigzka, dla kogo itd. To
bardzo wazne, by dobrac je jak najtrafniej, gdyz od tego zalezy widocznos¢ Twojego
produktu, co jest oczywiscie pierwszym warunkiem, ktory musi zostac spetniony, zeby
sprzedaé cokolwiek.

Mozesz mie¢ najlepsza ksigzke na swiecie, z cudowng oktadka, wspaniatg trescig, ale jesli
nikt jej nie zauwazy - to co z tego, prawda?

Kolejnym krokiem bedzie wymyslenie nazwy autora. Tak, dobrze widzisz. Twoje imie i
nazwisko wcale nie musi by¢ nazwag Twojego autora. Nazwa autora moze by¢é wymyslona
przez Ciebie. To ma by¢ pseudonim artystyczny, ktérym sie postugujesz i uwaga...

...tych pseudoniméw mozesz tworzy¢ nieskonczenie wiele. Oczywiscie jesli chcesz wydawaé
pod swoim imieniem i nazwiskiem to nie ma tu zadnych przeciwwskazan. Natomiast
rekomenduje jednak postugiwac sie pseudonimami. Pézniej dowiesz sie dlaczego.

Jesli juz masz swojg nazwe autora, to czas przejs¢ do stworzenia wnetrza ksigzki.
Oczywiscie jestes juz po znalezieniu swojej niszy i przeanalizowaniu konkurencji, wiec wiesz



juz jak Twoje wnetrze powinno wygladac, co powinno, a czego nie powinno zawierag, ile ma
mie¢ stron itd. Teraz czas pomyst przela¢ na...ekran.

Kiedy wnetrze masz juz gotowe, musisz zajac sie czyms, co to wnetrze zareklamuje. Mowi
sie, by nie oceniac ksigzki po oktadce. Catkowicie w tym przypadku to stwierdzenie jest
fatszywe. Na Amazonie ludzie kupujg czesto oktadke, a juz na pewno nig sugerujg sie w
wyborze produkty sposrod wielu takich samych, badz bardzo podobnych.

Wobec tego musi ona by¢ wyjatkowa, przyciggajaca wzrok wsrod oktadek konkurencii.
Pamietaj, ze od momentu zauwazenia Twojego produktu do jego zakupu przez
potencjalnego klienta jest jeszcze dtuga droga, ale bez zachecenia klienta do klikniecia w
Twoj produkt i zobaczenia co zawiera na listingu i we wnetrzu - na sprzedaz szans nie ma.
Wobec tego widzisz jak wazna role petni oktadka. Ona jest tym elementem, kidry powoduije,
ze klient scrollujgc tablice Amazona zatrzymuje sie wtasnie na Twojej ksigzce.

Dalsze etapy zalezg wiasnie od tego. Bez tego one nie nastgpia.

Jesli juz masz oktadke, to na podstawie wczesniej wytonionych stéw kluczowych, nalezy
utozy¢ tytut Twojej ksigzki. Tytut to sg Twoje pierwszorzedne, najwazniejsze stowa
kluczowe, na ktore chcesz, aby Twoja ksigzka sie indeksowata. Wcale nie muszg to by¢
stowa najczesciej wyszukiwane, gdyz takie zazwyczaj bedg najbardziej konkurencyjne i
ciezkie do wypozycjonowania. Game changer?

No wtasnie. Utarto sie, nie wiedzie¢ czemu, ze do tytutu pcha sie stowa z najwyzszym SV.
Bzdura. W tytule majg znalez¢ sie stowa, na ktére chcesz sie w pierwszej kolejnosci
wypozycjonowaé. Stowa najwazniejsze dla Twojego produktu. Stowa, ktére dajg Ci szanse
na pokazanie sie w niszach, w ktérych Twoja ksigzka moze zaistnie¢ wysoko w rankingu.

Masz wybér. Twoja ksigzka moze by¢ zaindeksowana na $wietne stowo kluczowe, z bardzo
wysoka iloscig miesiecznych wyszukiwan. Swietna sprawa. Tylko, ze co z tego, skoro bedzie
ona na 10 czy 20 stronie pod tg frazg, gdzie nie zaglada nawet najbardziej wybredny klient.

Mozesz tez pojs¢ w drugg strone i w tytule umiesci¢ stowo kluczowe, ktére moze nie jest tak
czesto wyszukiwane, ale jest mniej konkurencyjne i jest duzo wieksza szansa na znalezienie
sie pod tg frazg na pierwszej stronie?

Dlaczego masz miec¢ ksigzke na pierwszej stronie?

Bo tam odbywa sie 90% sprzedazy na Amazonie, a 60% z tych 90% - to sg pierwsze 3
produkty w danej niszy. Dlatego.

Skup sie na odpowiednim dobraniu tytutu, bo tego po opublikowaniu ksigzki zmieni¢ juz nie
mozesz. To bardzo wazna i odpowiedzialna decyzja. Poswiec jej co najmniej tyle czasu, co
na zebranie stéw kluczowych.

Kiedy masz juz utozony tytut, czas zabrac¢ sie za podtytut. To sg z kolei drugie pod
wzgledem waznosci dla algorytmu wyszukiwania na Amazonie stowa kluczowe. W podtytule



umies¢ stowa kluczowe, ktére nie wystepujg w tytule. Potacz je w ten sposdb, aby tworzyty
spéjna, logiczng catos¢ i daty sie normalnie przeczytaé. Podtytut ma by¢ skréconym opisem
Twojej ksigzki. Musi zawiera¢ wazne informacje dla potencjalnego klienta. Pamietaj, ze tytut
i podtytut razem z okfadka to sg elementy Twojego projektu, z ktérymi klient ma stycznosc¢ w
pierwszej kolejnosci, wiec od nich, tak jak i od oktadki zalezy interakcja z Twojq ksigzka.

Podtytut musi utwierdzi¢ klienta w przekonaniu, ze podejmie dobrg decyzje klikajgc w Twoj
produkt. Musisz wiedzie¢ jacy klienci sg w Twojej niszy. Czego szukaja, co ich interesuje. Na
tej podstawie utdz podtytut. On ma rozbijac¢ obiekcje i utwierdza¢ w przekonaniu, ze
klikniecie jest jedynym stusznym wyjsciem.

Podtytut utozony. Czas na opis.

Kiedy juz klient jest na stronie sprzedazowej Twojej ksigzki, to znacznie przybliza go do
konwersji, czyli do jej zakupu. Ale to nie jest jeszcze koniec. Przed nami jeszcze ostatnia
batalia o klienta batalia decydujgca. Teraz juz kazdy jej element moze przesadzi¢ o by¢,
albo nie by¢ Twojej ksigzki w kieszeni klienta.

Opis

To jest pole, w ktérym ostatecznie zbijasz obiekcje, przedstawiasz produkt, pokazujesz jego
zalety, méwisz co go odréznia od konkurencyjnych ksigzek, zachecasz do zakupu.

Takze jak widzisz opis spetnia wiele waznych rol. Masz tu tez najwiecej znakow do
wykorzystania, wiec moze ponies¢ Cie fantazja. Opis powinien by¢ takim matym
opowiadaniem o Twoim produkcie. Im bardziej ciekawe, wciagajace, tym wieksza szansa, ze
przekonasz klienta.

Na tym etapie klient tez ma wglad do ewentualnych opinii i komentarzy dla Twojej ksigzki.
Widzi tez oczywiscie podglad wnetrza. Dopiero teraz, a wnetrze jak pamietasz trzeba byto
zrobi¢ na poczatku.

Stowa kluczowe.

Tego z kolei Twoj klient nie zobaczy. Co nie znaczy, ze jest to niepotrzebne. Wrecz
przeciwnie. To jest 7 pol po 50 znakdéw kazde, w ktore nalezy wpisa¢ dodatkowe stowa
kluczowe zwigzane z Twoim produktem. Muszg to by¢ takie stowa, po ktérych klient moze
szukac wtasnie ksigzki takiej, jakg oferujesz. To nie moze by¢ wpisane na Slepo. Musisz to
dobrze przemyslec.

Plus jest taki, ze nawet kiedy zrobisz to zle za pierwszym razem, to mozesz je poprawi¢ w
dowolnym momencie, w odroznieniu od tych wazniejszych stéw z tytutu i podtytutu.
Masz tu miejsce na eksperymenty i korzystaj z tego.

Przechodzimy do kategorii.
Ich prawidtowe dobranie to jest tez kluczowy element, bo nigdy nie wiesz w jaki sposob
klient bedzie szukat ksigzki takiej jak Twoja.



Jedni robig to poprzez wpisywanie okreslonych stow w wyszukiwarke Amazona, inni wkasnie
przez kategorie. Wybierajac kategorie musisz skupic sie na tym, zeby byty one jak najmnie;j
konkurencyjne, czyli zazwyczaj musisz szukac¢ ,,gtebiej” w strukturze. Jest to istotne,
poniewaz im mniej konkurencyjng znajdziesz, tym fatwiej bedzie Twojg ksigzke pokazac
przed oczy klientdw - a to szalenie istotne na poczatku istnienia Twojej pozycji na Amazon
KDP.

Kategorie okreslajg rodzaj Twojego produktu i czesto grupe docelowa. Wybierz takie, do
ktérych Twoj produkt pasuje najlepiej i jednoczesnie takie, w ktorych relatywnie tatwo bedzie
Ci wejs¢ do pierwszej 50-tki bestselleréw. Préog wejscia ( czyli BSR ) niech bedzie
stosunkowo niski. Nie powiem Ci jaki konkretnie, bo to kwestia indywidualna kazdego.

Konncowym etapem jest ustalenie ceny.

| tutaj jest kilka zasad, ktorych sztywno musisz sie trzymac. Nie psuj rynku ani zbyt niska, ani
zbyt wysoka ceng. Natomiast...

...no wiasnie. Na tzw. launch Twojej ksigzki, czyli od momentu wrzucenia jej na KDP, ta
cena powinna by¢ nizsza od konkurencji, zeby algorytm miat argument do tego, by pokazaé
Twojq ksigzke wyzej w wynikach wyszukiwania. Pamietaj, Zze zawsze lepigj jest cene
podniesé, niz z koniecznos$ci obnizac. Na poczatku nie patrz na zyski. Twoim zadaniem jest
sie wypozycjonowaé, nawet kosztem niskiego zarobku. To sobie odbijesz potem. Bez
wypozycjonowania zyskow nie bedzie, wiec co masz do stracenia?

Odrocz tg gratyfikacje na potem, a zobaczysz, ze bedzie ona duzo wieksza.

Chciatbym Ci teraz jak najlepiej wyttumaczyé¢ waznosé¢ kazdego z tych krokéw, gdyz jak
wczesniej napisatem - kazdy z nich jest elementem jednej uktadanki i bez ktoregokolwiek
uktadanki skohczy¢ sie nie da.

Dtugo myslatem jak najlepiej dotrze¢ do Twojej wyobrazni. Nie chciatem tego ttumaczy¢
jezykiem znanym tylko wydawcom na KDP, bo nie o to chodzi.
Chce Ci to przedstawi¢ w tzw. topatologiczny sposab.

W zwigzku z tym kazdy z powyzszych proceséw poréwnatem do analogicznych w fizycznej
firmie, w ktorej by¢ moze pracujesz lub jestes takowej wiascicielem. Takie podejscie pozwoli

Ci od razu pouktadac sobie te kwestie w gtowie.

No to co - zaczynamy!






1. SPRAWDZENIE PRODUKTOW KONKURENCJI

Kiedy juz wiesz w jakiej niszy ma dziata¢ Twoja firma, co bedzie robic, jakie produkty
wytwarzac - to nalezatoby sie zapoznac dogtebnie z tym, co oferuje konkurencja na tym
rynku. Wiesz juz, Ze ta nisza jest dobra, wiesz, ze jest w niej miejsce dla Ciebie i mozesz tu
sporo zarobic.

Natomiast pojawia sie pytanie. Co mozesz zrobi¢ lepiej, zeby z tg konkurencjg wygrac?

Zeby to wiedzieé, nalezatoby dobrze poznaé produkty, ktére oferujg. Bez tego nie bedziesz
wiedzie¢ gdzie majg problemy, co jest gtbwnym oczekiwaniem klientéw, ktérego nie potrafig
Zrealizowac. Musisz poznac ich wszystkie bolgczki i stworzy¢ produkt wolny od tych
wszystkich wad. To jest Twoja droga do lidera w tej niszy. Jesli zrobisz produkt taki jak
wszystkie, ktore sg juz dostepne na rynku, przegrasz. Chociazby dlatego, ze jestes$ tu nowy,
nie masz zaufania, opinii - wobec tego ludzie bedg woleli kupi¢ od kogoS, kto na rynku jest
dtuzej.

Jesli nie zaoferujesz czego$ innego, czego$ wiecej niz ma konkurencja - po prostu
przegrasz.

Przejedz sie po tych firmach, sprawdz ich procesy, produkty, zaplecze. Zapytaj ludzi o opinie
o tej firmie. Zrob ankiete wsrod potencjalnych Twoich klientow i zapytaj czego oni
potrzebujg, a czego nie mogg nigdzie dostac. Zapytaj ich co w ich oczach podniostoby
wartos$c tego produktu. Czego oczekujg od tego produktu.

Pamietaj, ze to klient ptaci Twoje rachunki, wiec to jego oczekiwania powinno sie brac pod
uwage przede wszystkim - nie Twoje. To, co podoba sie klientowi, czesto bedzie mocno
odbiegac od tego, co podoba sie Tobie. Wiec sugestie klientéw to bezcenne Zrodto
informacji, ktérego nie mozesz bagatelizowac. Tam masz gotowe rozwigzania, ktore jesli
wdrozysz do swojego produktu - dadzg Ci ogromng przewage. Po prostu.

Postaw klienta na piedestale i zrob wszystko, Zzeby go zadowolic. Wtedy zdominujesz kazdg
nisze.

Przenie$my to na KDP.



Im wiecej produktéw konkurencji sprawdzisz pod kagtem ich zawartosci, oferowanych
bonusow - tym wieksze bedziesz mie¢ spektrum dziatania przy tworzeniu swojego produktu.

Przejrzyj przynajmniej pierwszg strone Twojej niszy i wyton produkty, ktére bedg Twojg
konkurencjg. Pamietaj, ze nie kazdy produkt w niszy, bedzie dla Ciebie konkurencjg
bezposrednig. Chodzi o to, zeby sprawdzi¢ produkty stricte odpowiadajgce zapytaniu
kluczowemu, czyli po prostu frazie, ktérg widzisz w pasku wyszukiwarki na Amazonie.

Jesli na przyktad Twoja nisza to “ Funny Riddles for Clever Children”, to pojawiajgce sie
produkty dla nastolatkéw w tej niszy nie bedg Twojg konkurencja.

Dlaczego zatem te produkty sg w tej niszy, skoro nie odpowiadajg bezposrednio na
zapytanie kluczowe?

Dlatego, ze sg zaindeksowane na stowa kluczowe zawarte w tym zapytaniu. Twoim celem
jest rowniez zaindeksowanie sie na jak najwiekszg ilos¢ stow kluczowych, by tym samym
Twaj produkt byt umieszczony w jak najwiekszej liczbie nisz. Oczywistym jest, ze dzieki temu
Twaj produkt bedzie widoczny dla szerszej grupy potencjalnych klientéw, co bezposrednio
przektada sie na zwiekszenie szansy jego zakupu.

Przejrzyj produkty KONKURENCYJNE dla Twojego produktu, ktéry zamierzasz stworzy¢ w
tej niszy. Produkty nieodpowiadajgce bezposrednio zapytaniu kluczowemu - odrzu¢ i nie
bierz ich pod uwage.

To. co musisz przejrze¢ u konkurenciji, to:

1. TYTUL I PODTYTUL.

e Sprawdz jakich tytutdw uzywa konkurencja w tej niszy. Czy sa to tytutu bardzo czesto
wyszukiwane ( czyli zazwyczaj odpowiadajgce zapytaniu kluczowemu ), czy raczej
tytuty unikalne, nie sugerujgce wprost rodzaju produktu czy grupy docelowej?

e Sprawdz jakich stéw kluczowych uzywa konkurencja w podtytutach i w jakich niszach
jeszcze jest indeksowana ze swoim produktem i w tych niszach réwniez mozesz
sprawdzi¢ inne produkty pod tym samym katem.

2. OKLADKA

e Sprawdz jakiej jakosci sg oktadki konkurencji. Pomysl, co mozna by w nich zmieni¢,
zeby bardziej przykuwata wzrok. Czy sg one odpowiednio atrakcyjne dla docelowej
grupy odbiorcéw? Dla dzieci bedg sprawdzaty sie inne kolory, niz dla nastolatkéw,
dorostych czy os6b starszych. Idgc dalej, produkt dla chtopcoéw réwniez bedzie miat
inng kolorystyke niz produkt dla dziewczat czy dorostych mezczyzn.

e Sprawdz ktéra oktadka najbardziej przyciggneta Twéj wzrok i zastanéw sie dlaczego.
To bardzo istotne pytanie pod katem obiektywnego spojrzenia na produkt. Pamietaj,
ze Twaj produkt zawsze bedzie przez Ciebie postrzegany jako ten najlepszy, co nie
jest obiektywng oceng. Teraz, wiasnie przy sprawdzaniu produktow konkurencji jest
czas na to, aby wyrabia¢ sobie pewne kryteria, do ktérych pdzniej mozna
porownywaé wiasny produkt.



3. WNETRZE

Przejdz do opcji “look inside” i przede wszystkim zobacz co oferuje Twoja
konkurencja. Czy jest to w Twojej ocenie produkt atrakcyjny dla okreslonej grupy
docelowej. Jesli po kliknieciu nie pokazuje Ci sie zbyt wiele stron, aby mozna byto
zweryfikowac wnetrze - mozesz sprawdzi¢ réwniez komentarze na samym dole
strony. Bardzo czesto klienci umieszczajg zdjecia zakupionych produktow i to
zaréwno w przypadku, kiedy ta opinia jest pozytywna, jak i negatywna.

Sprawdz jakos$¢ wykonania tego wnetrza, czy zawiera ciekawe grafiki, czy raczej
wiekszos¢ to tekst. Sprawdz tez wnetrze pod katem oferowanych bonuséw. Czesto
takie bonusy ukrywane sg pod QR-kodem, ktéry przekierowuje na zewnatrz, czyli
zazwyczaj na prywatng strone tego autora. Warto sobie taki kod zeskanowac i
zobaczy¢, czy ten autor oferuje cos wiecej jako dodatek do tej ksigzki i czy Ty
mozesz zrobi¢ cos podobnego lub innego, lepszego.

Zweryfikuj wnetrze pod katem zawartosci takich elementow jak: spis tresci, wstep,
zakonczenie, promocja innych produktéw autora, QR-kod itp.

Sprawdz tez ile wnetrze ma stron i czy zawiera elementy drukowane w kolorze.
4. OPIS

Sprawdz czy opis jest rozbudowany, czytelny, sformatowany w HTML i napisany
poprawnym jezykiem.

Zobacz czy zawiera podziat na sekcje, czy sg uzyte nagtéwki wyzszego rzedu dla
kazdej sekcji.

Sprawdz opis pod kgtem zawartosci uzytych w nim stéw kluczowych.

Sprawdz czy zawiera takie elementy kluczowe jak: lista punktowana, zbicie obiekcji,
obietnica rozwigzania palgcego problemu, pokazanie wyeliminowanych wad
produktow konkurenciji.

5. KATEGORIE

Sprawdz w jakich kategoriach sg umieszczone produkty konkurenciji i czy sg w nich
wysoko pozycjonowane. Kazdy produkt, ktéry ma juz okreslony ranking BSR, w
PRODUCT DETAILS ma réwniez widoczne 2 lub 3 kategorie, w ktorych jest
umieszczony. Oczywiscie moze by¢ umieszczone w wiekszej ich liczbie ( bo az w 10
), ale w tym miejscu widzimy tylko 2 lub 3, w ktérych radzi sobie zdecydowanie
najlepiej. Kolejnym sposobem, aby sprawdzi¢ najpopularniejsze kategorie w danej
niszy, wystarczy, ze po wpisaniu stowa kluczowego w wyszukiwarke Amazona
wybierzesz kategorie BOOKS, a po lewej stronie pokaze Ci sie DEPARTMENTS.
Bedg to $ciezki kategorii, w ktérych produkty w tej niszy sg umieszczane najczescie;.

6. CENA



Sprawdz w jakiej cenie konkurencja sprzedaje produkty w tej niszy.

Zwrd¢ uwage na to, czy nie ma duzych rozbieznosci cenowych w gore czy tez w dot,
czy raczej cena w niszy jest ustabilizowana na podobnym poziomie. Jesli cena
ktoregos z produktéw odbiega mocno od $redniej - sprawdz dlaczego tak jest.
Przyczyny tego moga by¢ rézne i mogg one dostarczy¢ ciekawych informaciji, zanim
zaczniesz projektowac¢ swojg ksigzke. Najczesciej przyczyny wyzszej ceny to przede
wszystkim wieksza ilo$¢ stron lub druk w kolorze. Kolejng przyczyng takiego
dziatania moze by¢ tez mocno ustabilizowana pozycja w danej niszy jakiegos
produktu, ktory dzieki temu moze te ceny dyktowac. Przyczyng moze byc tez
zagranie typowo marketingowe. Wyzsza cena zazwyczaj kojarzy sie z wyzszg
jakoscia.

Sprawdz co jest przyczyng rozbieznosci jesli taka wystepuje i jesli przekfada sie to na
wiekszg lub zdecydowanie mniejszg sprzedaz tego produktu - wyciggnij wnioski.
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5. SLOWA KLUCZOWE

Czyli Twoj zespoét. Pracownicy.

Nie ma firmy bez zespotu. W pojedynke bardzo ciezko jest dziata¢ na dtuzszg mete. Jesli
ciggle robisz wszystko w swojej firmie, to tak naprawde nie masz biznesu. Jeste$
samozatrudniony.

Wiesz juz na jakim rynku chcesz dziata¢, znasz swojg konkurencje, wiesz co oferuja, wiesz
€0 mozesz poprawi¢. Masz pomyst na produkt i wizje jego rozwoju. Czas najwyzszy dziatac,
Zeby ruszyc¢ z tematem do przodu. Musisz rekrutowac ludzi na kazde potrzebne stanowisko.

Potrzebujesz catq strukture. Musisz zatrudni¢ pracownikéw z odpowiednimi kwalifikacjami.
Ciezkie zadanie, bo przeciez robisz to pierwszy raz w zZyciu. Ale zawsze musi byc¢ ten
pierwszy raz.

Musisz zatrudni¢ odpowiednie osoby do administracji, produkcji, ksiegowego, kierownikow
obszaréw, brygadzistéw, liderow. Wszystko zalezy od struktury, ktérg zaplanowates$, ale w
kazdej wyglgda to podobnie, czasem jedynie inaczej sie nazywa...

Wiem, Ze to bedzie ciezkie zadanie, ale plany masz ambitne. Chcesz zdominowac te nisze i
wiesz co moze sie do tego przyczyni¢. Nie mozesz dziata¢ bez zespotu, bo nikt w tej branzy
nie dziata w pojedynke. Jest to niemozliwe byc¢ kazdym z wyzej wymienionych osoéb
Jjednoczesnie. Dlatego musisz nauczyc sie rekrutowac¢ odpowiednie osoby.

Najwazniejszq decyzje jaka podejmiesz bedzie zatrudnienie osob, ktore bedq zarzgdzac
firmg, procesami. Osob, ktére bedg w zarzgdzie firmy. Tu musisz postarac sie nadwyraz
szczegolnie, gdyz jest to bardzo wazna decyzja, ktora bedzie miata duzy wptyw na dalsze
dziatania Twojej firmy i jest zyski.

Do zarzgdu musisz wybrac osoby, ktére sq do$wiadczone w tym temacie, ktére majg na
swoich plecach jakis bagaz, w ktdrym sg sukcesy i powodzenia. Tu nie ma miejsca na

eksperymenty. To musi by¢ pewna decyzja. Decyzja, ktorg podejmiesz po naprawde dobrym

researchu i nie bedziesz miec cienia walpliwosci co do jej poprawnosci.

Znow rymuje, a nie czuje...
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Musisz pamietac, ze pracownikow w zarzgdzie w razie pomytki jest potem bardzo ciezko
usungc i zastgpi¢ nowymi. A to tez wigze sie z kolejnymi poszukiwaniami i czasem, ktory
trzeba na to poswieci¢. Lepiej zrobic to raz, a dobrze. Jak wszystko.

Z pracownikami poza zarzagdem, czyli wszystkimi z administracji czy produkcji jest tatwiej, bo
tu mozesz Smiafo testowac, sprawdzac, zwalniac i zatrudnia¢ nowych, bo nie wigzg Cie z
nimi tak obwarowane umowy lojalno$ciowe jak z zarzgdem Twojej firmy.

Nle szczedz czasu na odpowiednio dobrg rekrutacje pracownikéw. To pomoze Ci unikng¢
wielkich roszad w przyszto$ci i uchroni Cie od przykrych skutkéw zatrudnienia niewtasciwych
0s6b. Tego wszystkiego nauczysz sie z czasem - oczywiscie. P6zniej bedzie to dla Ciebie
rutyng.

Miej na uwadze, ze pracownicy niejako reprezentujg Twojq firme i Twoj produkt. Muszg by¢
lojalni i dobrze $wiadczy¢ o Tobie poza firma. Tylko odpowiednio dobrany zespoéf jest w
stanie zmaksymalizowa¢ Twoje szanse na zdominowanie tego rynku.

Skup sie na tym. To nie bedzie zmarnowany czas.

Logo wymyslisz sobie za chwile...

Przeniesmy to na KDP.
Czyli fundament wszystkiego.

Musisz zda¢ sobie sprawe z tego, ze odpowiedni dobdr stéw kluczowych jest wazniejszy od
tego jak rewelacyjny produkt zrobisz.

Dlaczego?

Bo nie bedzie dobrze zaindeksowany.

Co to znaczy?

Znaczy to tyle, ze nie bedzie pokazywany potencjalnym klientom na ich zapytania kluczowe
wpisywane w wyszukiwarke Amazona. A to jest pierwsza rzecz, ktéra musi by¢ spetniona,
zeby cokolwiek sprzedac¢ - prawda?

Co z tego, ze masz najlepszg ksigzke kucharska na $wiecie, jesli nikt jej nie dostrzeze?

Na znalezieniu i wyodrebnieniu odpowiednich stoéw kluczowych powinno sie poswiecic tyle
samo czasu, co na tworzenie oktadki i wnetrza. No...oktadki przynajmnie;.

Do brzegu.

1. SKAD MASZ BRAC SLOWA KLUCZOWE?
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Przede wszystkim od konkurencji. Znoéw modut 1...

Sprawdz na jakie stowa kluczowe indeksuje sie konkurencja. Pozwoli Ci to wywnioskowac,
ktore stowa prowadzg do tej niszy. Pamietaj - to, ze pod danym stowem kluczowym jest
wysoka konkurencja nie oznacza, ze pod innym stowem prowadzgcym do tych samych
produktow jest tak samo. Przejrzyj tytuty i podtytuty konkurencji. Zobacz opisy.

Twoim zadaniem jest wyodrebnienie jak najwiekszej iloSci stow kluczowych, ktore
odpowiadajg na zapytanie kluczowe klienta.

Drugim miejscem jest sama wyszukiwarka Amazona. Po wpisaniu jakiego$ stowa w
wyszukiwarke Amazon podpowiada Ci jego rozwiniecie i inne stowa, ktére sg wpisywane w
Amazona przez klientéw szukajacych tej wtasnie frazy. Wobec tego jest to nieocenione
zrédto informacji odnosnie czesto wyszukiwanych stow kluczowych.

Apropos tej “czestosci”. Stowa, ktére podpowiada Amazon sg utozone w pewnej kolejnosci.
| tak na samej gorze listy sg to stowa najczesciej wyszukiwane powigzane z fraza, ktora jest
wpisana w wyszukiwarke. Im nizej, tym rzadziej wyszukiwane dane stowo, ale nie znaczy to,
ze nie nalezy ich bra¢ pod uwage. Wrecz przeciwnie. Pamietaj, ze im czeéciej dane stowo
jest wyszukiwane, czyli popyt jest na wysokim poziomie, tym wiecej konkurencji znajdziesz
pod tg fraza, czyli podaz rowniez jest duza. Natomiast jesli stowo jest mato popularne, ale w
dalszym ciggu zwigzane z naszym produktem i prowadzi do niszy, w ktdérej sg produkty
podobne do naszego - to jest wieksza szansa, ze Twoj produkt zostanie tam zauwazony i
trafi w rece klienta. Tak zaczyna kazdy produkt - od matych nisz, od indeksowania sie na
stabych stowach kluczowych. Wszystko po to, by z biegiem czasu trafia¢ do coraz wiekszej
ilosci nisz, a tym samym zadowoli¢ coraz wiecej klientéw. Nie ma drogi na skréty.

Jesli Amazon zobaczy, ze Twoj produkt w bardzo waskiej ( mato obleganej, mato
konkurencyjnej ) niszy sobie dobrze radzi, to sam bedzie go pokazywat w niszach bardziej
konkurencyjnych, bo zauwaza potencjat. Pamietaj, ze Amazonowi tez zalezy na sprzedazy
Twojego produktu i na pewno zyczy mu jak najlepiej - przeciez na tym zarabia...

Mozesz tez korzystac z ptatnych programéw, ale zaktadam, ze na poczatku nie chcesz
inwestowag, a ja tym bardziej sie ciesze, bo dzieki manualnemu wyodrebnianiu tych stéw -
nauczysz sie duzo wiece;.

Jak powinien wygladac efekt researchu stéw kluczowych?

2. ILOSC POJEDYNCZYCH StOW KLUCZOWYCH

Kiedy juz przeprowadzisz research, musi by¢ odpowiedni efekt.

Mam tu przede wszystkim na mysli ilo§¢ wyodrebnionych pojedynczych stow kluczowych.
Zapisuj sobie wszystkie stowa kluczowe w dokumencie tekstowym czy arkuszu
kalkulacyjnym w kolumnie. Nie powielaj juz zapisanych stéw, one sie nie licza.
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Twoim zadaniem jest wyodrebnienie jak najwiekszej liczby stow kluczowych
odpowiadajgcym Twojemu produktowi. Daz do 100.

Dlaczego to jest tak wazne?

Poniewaz z tych stéw potem trzeba utozy¢ tytut, podtytut, opis i zostawi¢ te “najstabsze” do
backendow, czyli tych 7 pdl, ktére nalezy wypetni¢ stowami kluczowymi ( o tym w innym
module ). Wiec im wiecej ich wyodrebnisz, tym wieksze bedziesz mieé pole manewru w
tworzeniu tych elementéw produktu, co pozwoli Ci na zaindeksowanie sie w wiekszej ilosci
long tail keywords, czyli fraz, ktére bedq zawieraty pojedyncze stowa, ktérych uzyjesz.

3. JEDNO SLOWO - DWIE LICZBY.

Chodzi tutaj o to, ze kazdy rzeczownik mozna przedstawi¢ w liczbie pojedynczej i mnogiej.
Nie - nie ja to wymyslitem.

Pamietaj, ze jesli chodzi o indeksowanie stow z Twojego listingu ( czyt. tytut, podtytut, opis,
backend keywords ) to algorytm nie bedzie pozycjonowat Twojego produktu wyzej, kiedy

uzyjesz stowa “book” i “books”. Szkoda miejsca na takie duplikowanie stéw, bo tak wtasnie
algorytm to traktuje - jako duplikat.

Liczba mnoga czy pojedyncza ma znaczenie wytgcznie w momencie, kiedy stosujemy PPC
na swoj produkt, a zwtaszcza kiedy to stowo jest w opciji targetowania na “EXACT".

Dlaczego?

Dlatego, ze reklama wtedy pokazuje sie tylko i wytgcznie na KONKRETNE stowo kluczowe,
ktérego uzyliSmy w kampanii i nie odbiega w zaden sposéb od niego. Dla reklamy PPC,
zorientowanej na exact - book to jest book, a books to jest books. Wiec tutaj czy liczba
pojedyncza, czy mnoga - to ma znaczenia. W przypadku indeksowania organicznego -
absolutnie zadnego.

4. NAZWY WLASNE/BRANDY/TRADEMARKI

Bardzo istotny element, ktéry moze decydowaé o Twoim by¢ albo nie by¢ na KDP.
NIGDY nie uzywaj w zadnym elemencie Twojego listingu nazw zastrzezonych. Nazw
objetych prawami autorskimi. Nazw znanych marek, tworcow, postaci itd.

Jesli nie masz pewnosci co do jakiegos stowa, zawsze sprawdz czy nie jest to stowo objete
ochrong. Jesli jest - nawet przez chwile sie nie zastanawiaj czy warto - po prostu odrzucasz
takie stowo i szukasz innego.

Ale nie przejmuj sie na zapas. Nawet jesli znajdziesz stowo, ktore jest objete trademarkiem,
to nie znaczy, ze akurat w aspekcie ksigzki. Musisz koniecznie wéwczas sprawdzi¢ jaki
konkretny obszar obejmuje zastrzezony znak.
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Nie mozesz oczywiscie jako stow kluczowych uzywac¢ nazwy wydawnictw, nazw innego
autora, czy tytutdw jego ksigzek.

PRZYDATNE LINKI:

1. Sprawdzenie znaku towaroweqo.
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http://tmsearch.uspto.gov/bin/gate.exe?f=tess&state=4807:4nw70h.1.1

2. NAZWA AUTORA

Tak naprawde historia pokazuje, Ze nazwa nie ma tak duzego znaczenia, jak inne aspekty
firmy. Liczy sie przede wszystkim jako$¢ produktu, wizja, dobrze dobrany zespét i cigglty
rozwoj. Jesli tego nie ma - to nasze logo czy nazwa firmy same nic nie zdziatajg. One bedg
Cie reklamowac, ale tylko wtedy, kiedy bedzie co reklamowac tak naprawde. Nawet
najgtupsza nazwa, najprostsze logo bedzie ludziom kojarzyto sie z wysokiej jako$ci
produktem, jesli taki bedziesz miat.

Natomiast najlepsza, przemy$lana przez dziesigtki osob na walnych zebraniach nazwa +
najbardziej profesjonalne logo w branzy, za ktére zaptacisz miliony monet, nie obroni stabej
jJakosci produktu i bubli, ktére sie pod nim znajdujg.

To jak udawanie, ze wszystko jest dobrze, w momencie, kiedy wali Ci si¢ $wiat. Na zewnatrz
wszystko wyglada ok, a w Srodku jest totalny batagan i nie potrafisz go ogarngc, ale nie
chcesz sie z tym uzewnetrzniac.

Takze zacznij od uporzgdkowania tego bataganu wewnatrz firmy i skup sie na rzeczach
najwazniejszych dla Twojego produktu i zadowolenia klienta, a ten zewnetrzny obraz Twojej
firmy bedzie odzwierciedleniem porzgdku, ktory jest wewngtrz. Po prostu.

Nazwa i logo to jest tak naprawde tylko zwiericzenie. Takie nadanie imienia Twojemu
dziecku ( firmy ), tylko po to, zeby ludzie, ktérzy majg Cie chwali¢ i polecac dalej, wiedzieli
jak Cie okreslic. Omawiam je Tobie juz na tym etapie tylko dlatego, ze potrzebujesz sie jako$
nazywac, potrzebujesz sie jako$ przedstawiac i zawrzec te nazwe czy logo na swoim
produkcie. Tylko dlatego. W kazdym innym wypadku mozesz to zrobi¢ na samym koncu.

Popatrz sobie na logo czy nazwy najwiekszych firm na $wiecie. Tam nie ma fajerwerkéw.
Jest prostota. | tym sie kieruj. Nazwa firmy, ani logo nie sprzedajg produktu. Nie spedzaj nad
tym aspektem zbyt wiele czasu.
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Przenie$my to na KDP.

Musisz pamietaé, ze nazwa autora nie musi by¢ Twoim imieniem i nazwiskiem. Wrecz nie
zaleca sie tego stosowac, chociaz wiem, ze kazdy na poczatku to robi i ja tez wyjgtkiem nie

bytem.

Powszechng praktyka jest stosowanie pseudonimow - i to nie tylko na KDP. Wiele stawnych
pisarzy nie postuguje sie swoim prawdziwym imieniem i nazwiskiem, a pseudonimem
wiasnie. Ma to swoje uzasadnienie nie tylko w obszarze ochrony danych osobowych, ale tez
w wielu innych, o ktérych dowiesz sie tworzgc swoj profil autora.

Tworzgc nazwe swojego autora musisz pamietac i zadbac o kilka zasad.

1.

UNIKALNOSC | NIEPOWTARZALNOSC.

Musisz sprawdzi¢, czy wymyslona przez Ciebie nazwa autora juz nie istnieje. W tym
celu wpisz jg po prostu w wyszukiwarke Amazona oraz w Google. Jesli istnieje taki
autor ksigzek i co wiecej - jest on wydawcg na Amazon KDP - musisz znalez¢ inng
nazwe dla swojego autora.

ILOSC CZLONOW

Nazwa Twojego autora moze by¢ dwu, trzy lub wiecej niz trzy cztonowa.
Powszechng praktyka jest stosowanie wytgcznie imienia i nazwiska. Takg nazwe
autora jest najprosciej, nawet nieSwiadomie naduzyé. Dlatego zalecam, aby nazwa
autora sktadata sie z dwoch imion i nazwiska, a najlepiej ( *w uzasadnionych
przypadkach ) jeszcze z przedrostkiem, ktory to jest czesto stopniem naukowym, jak
mgr, inz, dr, lek, prof itd. Oczywiscie w kazdym kraju te skroty bedg wygladaty
inaczej. Odnosnie tych “uzasadnionych przypadkéw” - nie uzywaj stopni naukowych
kiedy rodzaj wydanej ksigzki sie z tym mocno gryzie. Na przyktad nie potrzebujesz
by¢ profesorem, zeby wydac prostg kolorowanke. W nazewnictwie autora tez nalezy
trzymaé odpowiedni ton. Podsumowujgc. Im dtuzsza nazwa autora, tym ciezej
znalez¢ podobng, a tym samym narazic sie na nieprzyjemnosci zwigzane z
naruszeniem praw autorskich.

Twoja nazwa autora moze stanowi¢ imie i nazwisko osoby lub nazwe wydawnictwa.
Decyzja nalezy do Ciebie.

SLOWA KLUCZOWE

Pamietaj, zeby w nazwie autora nie uskutecznia¢ stow kluczowych. Nazwa autora nie
moze sugerowac rodzaju produktu, nie moze stanowic¢ tzw. “search term”, czyli frazy
wyszukiwanej przez klientéw na Amazonie. Nazwa autora tym samym nie moze
wprowadzac klienta w btgd, co wiasnie przez uzycie stéw kluczowych w nazwie
autora jest tak czesto przez Amazon interpretowane.
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e Oczywiscie nie mozesz nazwac¢ swojego autora nazwg innego autora czy
popularnego bohatera kreskowek, bajek, filmow czy ksigzek.

PRZYDATNE LINKI:

1. Generator nazw autora.
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https://www.name-generator.org.uk/pen-name/

3. WNETRZE

Czas zajgc¢ sie produktem. Wiesz juz jak mozesz wyrdznic sie na tle innych produktéw w tej
branzy. Wiesz co mozesz zrobic, zeby klienci wybierali wtasnie Ciebie - bo Ci to powiedzieli -
Jjasna sprawa.

Teraz czas to wdrozy¢ w zycie, czyli zabrac sie do najdtuzszego procesu, jakim bedzie
wykonanie Twojego produktu. Wszystko, czego potrzebujesz juz masz. Teraz trzeba dac
klientom to, czego oczekujq. Zabieraj sie za organizowanie produkcji.

Przeniesmy to na KDP.

Jesli juz wiemy jaki rozmiar bedzie miato nasze wnetrze oraz czy bedzie drukowane w
kolorze, czy tez nie - mozemy przystapic¢ do jego tworzenia zachowujac jednak pewne
zasady, ktore sg mile widziane przez klientéw i budzg poczucie profesjonalizmu.

Whetrze powinno zawiera¢ nastepujace elementy:
1. STRONA TYTULOWA

Na pewno nie raz wpadta Ci w oczy czytajac jakas ksigzke. Jest to strona, ktéra czesto
zawiera dedykacje, sentencje, podziekowania itd. Na tej stronie mozesz tez zawrze¢ swoich
wspotautoréw, ttumaczy itd - jesli takowi brali udziat w tworzeniu ksiazki i majg do niej prawa
autorskie lub po prostu chcag byé uwzglednieni.

Tutaj mozesz rowniez krotko opisac historie powstania tej ksigzki lub skrocic jej zawartosé w
kilku zdaniach i zyczy¢ czytelnikowi mitej lektury.

2. SPIS TRESCI

Dobrze, jesli po stronie tytutowej znajduje sie spis tresci. Oczywiscie ciezko jest utozy¢ spis
tresci do ksigzki, ktora jej nie zawiera. Natomiast do kazdego innego rodzaju ksigzek low czy
high content taki spis bez problemu mozna utozy¢ i jest to znéw mile widziane w oczach
klientéw, budzi poczucie profesjonalizmu i przede wszystkim utatwia korzystania z ksigzki,
poruszanie sie po niej czy wrdcenie do interesujgcego czytelnika rozdziatu czy fragmentu.
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Spis tresci jest swoistym streszczeniem catej ksigzki, wiec warto poswiecic¢ na niego troche
czasu, poniewaz ma on réwniez role marketingowa.

W opcji “look inside” na stronie sprzedazowej ksigzki bardzo czesto Amazon wybiera
wiasnie spis tresci jako strone, ktérg pokazuje potencjalnemu klientowi. Warto wiec, aby ten
spis tresci byt ciekawy, warto, zeby hasta tytutujace rozdziaty byty atrakcyjne dla klienta i
budowaty jego decyzje zakupowa. Piszgc spis tresci musisz bra¢ pod uwage to, co Twoja
grupa docelowa zaktada, ze znajdzie w takiej ksigzce. Nastepnie to w tej ksigzce oczywiscie
musi by¢ zawarte.

Musisz tutaj wczuc sie w klienta i odpowiedzie¢ sobie na pytanie czego tak naprawde
oczekuje dany klient wpisujgc konkretng fraze kluczowg w wyszukiwarke. Zrozumienie
oczekiwan klienta jest kluczowe dla dobrej sprzedazy. Pamietaj, ze ksigzke tworzysz dla
konkretnej grupy osob - nie dla siebie, wiec nie sugeruj sie tym, co Tobie sie podoba.
Sugeru;j sie tym, co podoba sie klientom w tej niszy. Dlatego tak bardzo wazny byt punkt 1 w
tym module map mysli - czyli sprawdzenie konkurenciji.

3. WSTEP/INTRODUCTION

Wstep to pewna historia, albo z zycia autora ( niekoniecznie prawdziwa ), albo z procesu
powstawania tej ksigzki, tudziez pomystu na jej wykonanie. Wstep ma czytelnika zacheci¢
do tego, zeby przewrécit kartke dalej. Wstep ma byé pewnego rodzaju integracjg z
czytelnikiem. Ma on poczué niecierpliwos¢ do tego, co znajdzie w dalszej czesci ksigzki. We
wstepie czesto popularnym zagraniem w tym celu jest pozostawienie pewnej nuty
niejasnosci i niedopowiedzen.

Dobrze by byto, aby tutaj byta ztozona obietnica, ze czytelnika spotka cos ciekawego, czego
sie nie spodziewa, ale nie mozesz tu wskazywac¢ miejsca, gdzie to sie odbedzie. Tym czyms
moze by¢ wtasnie QR-kod, po ktérego zeskanowaniu klient zapisze sie na liste mailingowa,
a Ty wyslesz mu jakis BONUS zwigzany z ksiazka, ktorg zakupit. To mogg by¢ rézne rzeczy:
checklisty, dodatkowe strony kolorowanki, poradnik, film na YouTube ( nawet niekoniecznie
Twoj ), ciekawy artykut, badania naukowe w temacie itp. Cos, co podniesie wartos¢ ksigzki
w oczach klienta, aby byt sktonny pozostawi¢ Ci swoj adres e-mail.

Pamietaj, aby dodatek byt zwigzany z tematykg ksigzki. Kto$, kto kupuje planer na sitownie,
nie koniecznie bedzie zainteresowany kolorowanka z jednorozcami.

4. ZAKONCZENIE.

Zakonczenie moze by¢ w formie krétkiego podsumowania i podziekowania za przerobienie
catej ksigzki. W zakonhczeniu wtasnie moze byé zawarty element zaskoczenia dla czytelnika,
czyli QR-kod lub strona www Twojego autora, wydawnictwa, gdzie moze pozostawi¢ maila i
w zamian otrzyma¢é BONUS.
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W zakonczeniu czestg praktykg jest tez umieszczenie oktadek innych produktow tego autora
réwniez z linkami bezposrednio do jego storefrontu lub przekierowanie przez wybrane przez
Ciebie stowa kluczowe. To tez bardzo istotny element promocji innych ksigzek danego
autora.

PRZYDATNE LINKI:

1. Jak przygotowac¢ QR-kody, aby nawet mimo braku sprzedazy osiggnac
pozycjonowanie na wybrane stowo kluczowe?

2. Manuskrypty do KDP - Etsy.

Manuskrypty do KDP - Bookbolt.

4. Generator manuskryptéw do KDP - Interior Builder.

w
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https://youtu.be/tuaq0qTC96w
https://youtu.be/tuaq0qTC96w
https://www.etsy.com/pl/market/free_kdp_interiors
https://bookbolt.io/free-kdp-interiors-for-low-content-book-publishing-how-to-use-them-in-your-business/
https://www.interior-builder.com/

4. OKLADKA

Swdj produkt musisz jako$ zapakowac. Sam produkt oczywiscie jest najwazniejszy, ale nie
bagatelizowat bym tez roli opakowania. Pamietaj, ze samo otwieranie produktu sprawia
rado$c. Samo doswiadczanie tego procesu. Kupite$ co$ nowego. Cieszysz sie tym.
Opakowanie ma dawac klientowi poczucie, ze to jest swietnej jakosci produkt. Oczywiscie
nie tylko poczucie - tak ma po prostu byc.

Opakowanie to jest cos, czego klient doSwiadcza od razu po zakupie. Musisz swoje
opakowanie przemyslec¢ podobnie jak sam produkt. Niech bedzie ono wyjgtkowe, wysokiej
Jakosci. Daj klienfowi poczucie, Ze kupuje co$ premium.

Popatrz na opakowania Apple. Tam samo otwieranie pudetka jest wydarzeniem. Tam nawet
testowano ile sekund ma trwac wysuniecie tej pokrywki z kartoniku. Tam wszystko jest
dopracowane i doszlifowane. Nie ma przypadkowoSci.

Nikt na rynku nie oferuje takiego opakowania jak Apple.

Oni potraktowali swoj produkt catosciowo, jako pewng przygode. Klient ma czuc sie
wyjatkowo od momentu zakupu i jego obstuge, przez otwarcie produktu do jego
uzytkowania. Caty czas jest utwierdzany w tym, ze podjagt dobrg decyzje. Na kazdym etapie.

Tak samo wtasnie ma byc¢ u Ciebie. Twoje opakowanie tez ma by¢ przygoda. Tez ma dawac
warto$¢. Tez ma by¢ wyjgtkowe na rynku, nietuzinkowe. Opakowanie czesto $wiadczy o tym,
co znajduje sie wewnatrz. Twoje opakowanie musi powiedzieC klientowi, ze w srodku
zZnajdzie rownie wysokiej jakosSci produkt.

Na opakowaniu mogg znajdowac sie rozne rzeczy. Czesto sg to wyjgtkowe cechy produktu.
ktorymi chcemy pochwali¢ sie “na dzien dobry”. Ktére chcemy, aby klient zobaczyt od razu,
nie czytajg opisu produktu, jego specyfikacji, nawet go nie otwierajgc. Patrzy tylko na
opakowanie i widzi, Ze to jest to, czego oczekiwat od tego produktu. On juz to wie.

On musi by¢ tego pewien, zanim dobierze sie do produktu.

Twoim zadaniem jest utwierdzac¢ go w tym na kazdym etapie.
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Przenie$my to na KDP.

Nie oceniaj ksigzki po oktadce - mawiajg. W tym przypadku niestety to powiedzenie jest
zgota fatszywe. Juz uzasadniam. Okfadka jest kluczowym elementem przyciggniecia wzroku
potencjalnego klienta w czesto bardzo obleganych niszach. Dzi$ wiekszo$¢ zakupéw
internetowych odbywa sie za posrednictwem smartfonu, wiec musimy wzig¢ pod uwage to,
ze oktadka tam jest po prostu stabiej widoczna, anizeli w na komputerze, kiedy jg tworzymy.

Wiemy jak wyglada dzi$ szukanie produktu. Ludzie jednym palcem scrollujg catg liste
produktéw, ktére ukazaty im sie po wpisaniu danego stowa kluczowego w wyszukiwarke.
Twoim zadaniem jest to, aby ten palec zatrzymat sie wtasnie na Twoim produkcie, gdyz jest
to jedyna szansa na zakup. Kiedy Twoja oktadka bedzie biatg owcg wsrod tysigcea biatych
owiec, nie zostanie dostrzezona, a jesli nawet - to bardzo sporadycznie. Ty musisz by¢ tg
czarng owca.

Musisz sie wyrdzni¢. Oktadka ma by¢ INNA niz wszystkie w danej niszy. Musi przykuwac
wzrok. Dlatego w module pierwszym, kiedy to trzeba byto sprawdzi¢ konkurencje w danej
niszy - mowitem Ci, ze nalezy przeanalizowac oktadke, ktéra najbardziej przyciggneta Twdj
wzrok. Wiasnie teraz te informacje Ci sie przydadzs.

Skoro juz masz swojg oktadke pouktadang w gtowie - czas jg przelaé¢ na papier.
Aby oktadka byta atrakcyjna i skuteczna w sprzedazy, zachowaj nastepujgce zasady:
1. SZABLON.

Amazon umozliwia nam pobranie szablonéw oktadek na podstawie danych, ktére
wprowadzimy. Tymi danymi sa: liczba stron, rozmiar wnetrza i kolor druku.

Na tej podstawie Amazon generuje nam szablon oktadki, ktéry pobieramy w formie
spakowanej ZIP. Szablon okfadki po rozpakowaniu bedzie w dwéch formatach. JPG i PDF.
Taki szablon pokazuje doktadne wymiary oktadki, ktére nalezy uwzglednié¢ rozpoczynajgc
projekt w programie graficznym, z ktérego korzystasz. Taki szablon nalezy wrzuci¢ do
swojego projektu, zmieni¢ jego przezroczystos¢ do tego stopnia, aby nie przeszkadzat Ci w
projektowaniu, ale jednoczesnie zeby$ widziat linie szablonu, gdyz one wyznaczajg
marginesy, do ktérych mozesz dojechac¢ ze swojg grafikg czy tekstem.

Szablon tez pokazuje w ktérym miejscu bedzie umieszczony kod kreskowy na tyle oktadki i

dzieki temu tez wiadomo jest gdzie mozna umieszczac¢ elementy graficzne czy tekstowe tytu
oktadki.

2. TYTUL.

Przede wszystkim musisz pilnowac tego, aby tytut wprowadzony w metadanych byt
identyczny z tym na oktadce.
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Gdzie mozesz taki tytut umiescic jesli chodzi o oktadke?

W dwéch miejscach. Na przedniej czesci oktadki lub na grzbiecie.
| tutaj tego obejs¢ nie mozna. Tytut musi by¢ na oktadce, a dodatkowo musi by¢ taki sam, jak
ten wprowadzony w metadanych.

Bardzo istotng kwestig jest to, ze tytut musi by¢ elementem, ktory jest najbardziej widoczny,
ktory rzuca sie w oczy. Bierz pod uwage to, ze zakupy online w przewazajgcej liczbie
odbywaija sie przez smartfona. Twoj tytut musi by¢ dobrze widoczny nawet na matym
ekranie. To klucz do tego, zeby potencjalny klient zatrzymat sie wtasnie na Twoim produkcie.

Aby wyciggnac¢ tytut przed wszelkie inne elementy oktadki - postaraj sie zastosowac dla
niego kontrastowe kolory do catej reszty. W tym celu moze poméc Ci darmowe narzedzie,
jakim jest koto kolorow. Takie koto koloréw oferuje rowniez Canva.

3. GRAFIKA

Uzyte elementy graficzne przede wszystkim muszg mie¢ licencje na uzytkowanie
komercyjne. Co do samych warunkow takiej licenciji - to juz zalezy od konkretnej strony, z
ktérej pobierasz te elementy. Warto zapoznac sie z regulaminem kazdej takiej strony, z
ktorej korzystasz. To bardzo wazne, by unikngé problemdéw z naruszeniem praw autorskich.

Jesli juz masz pewnosé, ze wykorzystujesz elementy zgodnie z regulaminem serwisu, z
ktérego zostaty pobrane, pamigtaj o tym, zeby byly one wysokiej jakosci, duzej
rozdzielczosci ( minimum 300 dpi ) i byly dopasowane do tematyki Twojej ksigzki.

To nie mogg by¢ przypadkowe grafiki. Spedz duzo czasu nad tym, aby wytoni¢ te najlepsze.
Pamietaj, ze oktadka to pierwszy element, ktéry widzi potencjalny klient przeglgdajgc nisze.
To oktadka i jej wszystkie skladowe majg spowodowac klikniecie w ten produkt. Dopiero
potem mozemy znaczenie majg pozostate elementy produktu. Jesli ktos nie kliknie w Twojg
okfadke - to wnetrze, opis czy opinie nie majg znaczenia.

4. NAZWA AUTORA

Dobrze by byto, aby autor nie wstydzit sie swoich produktéw i Smiato sie pod nimi
podpisywat. Dlatego jednym z kryteriow dobrej okfadki jest to, ze jest na niej umieszczona
nazwa autora.

Gdzie mozesz takg nazwe umiesci¢?

Wiasciwie w kazdym miejscu oktadki. Moze to by¢ jej przednia cze$¢, tylna lub grzbiet.

A mozesz zrobi¢ to w trzech miejscach jednoczesnie. Ja preferujg umieszczenie matym
drukiem nazwy autora na przedniej czesci oktadki + drugi raz na jej tylnej czesci wraz ze
skréconym opisem takiego autora, zdjeciem lub logo.

Takie zagranie budzi poczucie zaufania i profesjonalizmu. gdyz potencjalny klient widzi, ze
ma do czynienia z zywym autorem. Zadbaj o poczucie wiezi.

5. WYROZNIENIE
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Znow wracamy do modutu pierwszego, czyli do Twojej konkurencji. Jesli to badanie zostato
dobrze przeprowadzone, to wiesz doskonale jak wyglgdajg okfadki w tej niszy i czym
mozesz sie tam wyrdzni¢. Mozesz obra¢ wzorce z niszy, ktore dziatajg, ale nie kopiuj. Zmien
90% rzeczy. Zréb po swojemu, przekornie, przewrotnie, inaczej. Przyciggnij uwage. Daj
klientowi 1 sekunde na zatrzymanie sie na Twojej oktadce podczas scrollowania niszy. 1
sekunda w tym przypadku to naprawde duzo.

6. TYL OKLADKI

Tyt oktadki klient moze zobaczy¢ dopiero po kliknieciu w Twoj produkt, niemniej jest to tez
bardzo wazny element, przez wielu wydawcéw niedoceniany i kolokwialnie méwigc -
olewany.

Tyt oktadki mozna naprawde ciekawie zagospodarowaé w informacje, ktére klienta mogag
interesowac, a ktére jednoczesnie zwickszg wartos¢ naszego koszyka.

Co to znaczy?

Jak juz wczesniej powiedziatem, na tyle okfadki bardzo dobrze jest umiesci¢ swojego autora,
jego krotki opis ze zdjeciem lub logo. Mozesz tez umiescic¢ zdjecia produktéw w tej serii, czyli
produktow komplementarnych lub podobnych. Dzieki takiemu zagraniu pokazujesz od razu
klientowi, ze masz inne ciekawe ksigzki, ktére mogg go zainteresowac.

Opcja “look inside” - kojarzysz?

Pewnie tak. Fajna sprawa. Natomiast jest ona czesto widoczna dopiero po kilku, czy nawet
kilkunastu dniach w przypadku paperbacka. Jest to czas, w ktérym wielu potencjalnych
klientéw bedzie klikato w Twéj produkt i nie bedzie miato mozliwosci zobaczenia co znajduje
sie wewnatrz tej ksigzeczki. Jest to ogromna strata, poniewaz wiekszos$¢ decyzji
zakupowych pada po zweryfikowaniu tego, czy wnetrze odpowiada oczekiwaniom klienta.
Jesli on tego wnetrza nie moze zobaczy¢, w opiniach réwniez, gdyz jest to nowy produkt, to
bardzo czesto wychodzi z takiego listingu o pustym koszyku.

Zadaniem tylnej oktadki wtasnie jest rozbicie tych niewiadomych odnosnie wyglagdu wnetrza.
Pokaz na tylnej oktadce kilka stron z Twojego wnetrza tak, aby osoba, ktora juz wejdzie w
interakcje z Twojg ksigzkg, mogta sprawdzic¢ sobie wiecej.

Jest to bardzo wazny aspekt szczegdlnie na launchu Twojej ksigzki ( czyli przez pierwsze
kilka dni po zaakceptowaniu przez Amazon ).

Poniewaz Amazon daje szanse nowym produktom i pokazuje je wysoko w wynikach
wyszukiwania przez krotki czas. Na tej podstawie algorytm widzi czy jest zainteresowanie
danym nowym produktem, czy tez nie. Je$li tego zainteresowania nie ma ( a wychodzenie z
listingu o pustym koszyku o tym swiadczy ) to Twdj produkt jest niejako zdegradowany nizej i
na jego miejsce wskakujg kolejne do sprawdzenia. Tak Amazon weryfikuje popyt na nasze
ksigzki - przynajmniej na poczatku. Oczywiscie to, ze przez kilka pierwszych dni produkt sie
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nie sprzedat, to nie znaczy, ze nie sprzeda sie nigdy. W ten sposob nie mysl. Natomiast
chciatbym tu zacheci¢ do tego, zeby przygotowac produkt dobrze przed jego publikacjg pod
kazdym wzgledem, aby maksymalnie wykorzystac tg szanse na launch produktu.

Pamietaj tez, zeby tylna czes¢ oktadki byta spojna graficznie czy kolorystycznie z przednig
czescig. Zeby to nie byly dwa osobne byty.

PRZYDATNE LINKI:

1. Szablony oktadki do pobrania.
2. Kofto koloréw Canva.
3. Generator nazw autorow.
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https://kdp.amazon.com/en_US/cover-templates
https://www.canva.com/colors/color-wheel/
https://www.name-generator.org.uk/pen-name/

6. TYTUL

Mowitem Ci, zeby przyku¢ duzq uwage do rekrutacji pracownikoéw bedgcych w zarzgdzie
Twojej firmy i tych na wyzszych szczeblach managerskich.

Teraz zajmiemy sie wtasnie tymi pierwszymi - czyli zarzgdem.

Musisz zda¢ sobie sprawe z tego, ze zarzgdu nie wymienia sie co miesigc. Decyzja podjeta
raz, zostaje z Tobg na kilka dobrych lat - w zalezno$ci od umowy. Odwotanie takiej osoby z
zarzgdu jest bardzo trudne, niewygodne i czasochtonne. Muszg na to wyrazi¢ zgode
pozostali cztonkowie zarzgdu. Decyzja musi byc jednomysina.

Dlatego rekrutacja pracownikéw na te najwazniejsze stanowiska w firmie musi by¢ doktadnie
przemyslana, poniewaz tg decyzje jest trudno potem odwotac. Jak juz wspomniatem - zréb
to raz, a dobrze, zeby nie trzeba byto do tego wracac przynajmniej przez dtuzszy czas.

Przeniesmy to na KDP.

Tytut...

Czyli Twoja wizytdwka. Pierwszorzedne stowa kluczowe.

Tytut to pierwsze co uktadasz sobie w glowie majgc juz wybrang nisze i stowa kluczowe. To
cos, co bedzie Twdj produkt niejako przedstawiato. Tytut to imie Twojej ksigzki. Tytut jest tez
stowem kluczowym. Co wiecej - to jest Twoje najwazniejsze stowo kluczowe, do

indeksowania na ktére dgzysz najbardziej.

Jak zatem powinien wyglada¢ dobry tytut i co sie w nim powinno zawieraé?

1. UMIEJETNIE DOBRANY
Przede wszystkim powinien by¢ przemyslany.
Musi on jednoczesnie by¢ dobrym stowem kluczowym, ktére ma szanse by¢ wyszukiwane

przez potencjalnych klientéw, jednoczesnie bedac innym od pozostatych produktow w niszy.
Ciezkie zadanie. To jak nada¢ imie dziecku.
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Tytut moze wprost przedstawia¢ produkt, czyli np “Coloring Book”, albo sugerowac delikatnie
co klient znajdzie we wnetrzu, np: “Give me some colors!”. Sg rézne taktyki. Mozesz
testowac do woli.

2. ZGODNOSC Z OKLADKA

Tak jak juz wspominatem Ci przy tworzeniu oktadki, tak tutaj raz jeszcze nalezy o tym
powiedzie¢. Tytut na oktadce = tytut wprowadzony w metadanych podczas publikacji. Tutaj
nie ma zadnych odstepstw ani w jedng, ani w drugq strone. Czyli nie mozesz ani czegos
doda¢ do tytutu, czego nie ma na oktadce, ani nie mozesz czegos ujaé. Tytutu w tych dwoch
miejscach muszg by¢ identyczne. Kropka.

3. TRADEMARK
Oczywista oczywisto$¢. Jezeli modut z researchu stow kluczowych zostat wykonany zgodnie

Z instrukcjg - nie masz sie o co martwié. Tytut sktada sie ze stow kluczowych, a stowa
kluczowe musza by¢ wolne od trademarkéw. Tu tez postawmy kropke.
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7. PODTYTUL

Pracownicy zatrudnienie na najwyzszych szczeblach managerskich to rowniez bardzo
powazna decyzja. Konsekwencje jej niewtasciwego podejscia nie sq prawie tak duze jak Zle
dobrany zarzad i wigzg sie z pewnymi niedogodnosciami. Ciezko jest znalezc takie osoby. Ci
najlepsi sg rozchwytywani. Majg ogromne wziecie, bo dajg firmie ogromng wartos¢ i czesto
majg oni bezposredni wptyw na wynik firmy.

To sg osoby, ktérych wynikami de facto zarzad chwali sie publicznie. To sg ci pracownicy,
ktorzy trzymajg za kolokwialng morde wszystkich. Muszg byc¢ to pracownicy, ktorzy bedg
godnie reprezentowac Twojg firme i budowac jej pozycje na rynku. Od nich zalezy bardzo
wiele, poniewaz sg niejako tgcznikami pomiedzy zarzgdem, a szeroko pojetg produkcjg.

Przenie$my to na KDP.

Czyli tyt Twojej wizytéwki. Drugorzedne stowa kluczowe.

podtytut czesto jest przez wydawcéw nie wykorzystywany w petni. Marnowany jest jego
potencjat. Pamietaj, ze w podtytule znajdujg sie drugie pod wzgledem waznosci stowa
kluczowe dla algorytmu. W podtytule musimy zatem umiesci¢ wazne dla nas stowa
kluczowe.

Dobry podtytut indeksuje produkt na naprawde wiele réznych stéw kluczowych. Aby podtytut
mozna byto uzna¢ za dobry, musi on spetnia¢ pewne warunki.

1. FORMA

Przede wszystkim musi on by¢ klarowny, logiczny i mozliwy do przeczytania jako cato$c¢.
Podtytut musi by¢ spojny, opisywac niejako nasz produkt. Stowa kluczowe uzyte w podtytule
muszg by¢ wplecione w logiczne zdania. Po pierwsze dlatego, ze Amazon zabrania
uzywania stéw kluczowych w tytule i podtytule ( i tutaj oczywiscie odnosi sie to do sytuaciji,
kiedy podtytut to wytgcznie stowa kluczowe ).

Po drugie - to po prostu wyglada estetyczniej, profesjonalniej i daje klientowi mozliwos¢
dowiedzenia sie czegos o naszej ksigzce juz na pierwszym etapie jej przegladania.

2. PRZEDSTAWIENIE PRODUKTU
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Jak wspomniatem wyzej - podtytut musi przedstawiaé produkt. Potencjalny klient dzieki
podtytutowi musi dowiedzie¢ sie, czy jest to ksigzka, kidrej faktycznie szuka. Dlatego tak
waznym elementem podtytutu jest okreslenie grupy docelowej. Jesli klient szuka ksigzki dla
dzieci w wieku przedszkolnym, a naszg grupg docelowg sg starsze dzieci i zawrzemy tg
informacje w podtytule, to unikniemy pustego ruchu, co niekorzystnie dziata na algorytm,
gdyz sugeruje mu, ze ksigzka mija sie z wpisanym zapytaniem kluczowym. Bo jesli ktos
wchodzi i wychodzi bez zakupu - to dlaczego? Prawda?

Taka informacja w podtytule uchroni réwniez nasz budzet reklamowy.
Jak to?

No wtasnie tak. Jesli damy informacije o grupie docelowej, dla ktérej przewidujemy nasz
produkt, to klienci nie zainteresowani tg grupg nie beda przejadali naszego budzetu na puste
kliki. Taka mata rzecz, a jakze istotha w szerszej perspektywie.

3. METADANE

Wiem, ze jest wiele produktéw na Amazon, ktore zawierajg rozmiar wnetrza, czy ilos¢ stron
w podtytule. Ale czy to jest argument, by famac regulamin i naraza¢ sie na przynajmnie;j
poprawianie dziesigtek, jesli nie setek produktéw w przysztosci?

Bezsens. Zamieszczanie tych danych jest zabronione w metadanych ( précz opisu ). | to
powinien by¢ wystarczajgcy argument do tego, zeby tego nie robié, ale jest jeszcze jeden,
ktéry by¢ moze przekona Cie bardziej - to wyglgda po prostu stabo.

Dane takie jak rozmiar czy ilo$¢ stron kazdego produkty znajdziemy w specjalnie do tego
przystosowanej tabeli na listingu, ktéra zwie sie PRODUCT DETAILS. Nigdzie wiecej nie
trzeba powielac¢ tych informaciji, a zwtaszcza w podtytule, gdzie masz skupi¢ sie na stowach
kluczowych, po ktérych Twoj produkt bedzie wyszukiwany, a nie na rozmiarze wnetrza czy
ilosci stron. Tego raczej nikt nie wpisuje szukajgc ksigzki na Amazonie.

4, ZNAKI

Sedno catego podtytutu. tgcznie w tytule i podtytule mamy do wykorzystania 200 znakow.
Jesli w tytule wykorzystamy 50, to w podtytule zostaje nam 150. Prosta matematyka.
Musisz te znaki wykorzystac. Przeciez to sg Twoje stowa kluczowe. Od nich zalezy
indeksowanie Twojego produktu w niszach. Od nich zalezy, czy kto$ Twoj produkt zauwazy.
Nie wykorzystanie tego jest ogromnym btedem, bo zabierasz sobie na wiasne zyczenie
szanse. Kazde stowo wpisane w podtytut ( pod warunkiem, ze madrze ) jest Twojg szansag
na sprzedaz. Nigdy nie wiesz, publikujgc swoj produkt, pod jakimi stowami kluczowymi
bedzie on odnajdywany na Amazonie przez klientéw. Nie wiesz co klienci bedg wpisywali i
po czym trafig wtasnie na Twéj produkt. Czasami naprawde mozesz sie mocno zdziwic...

30



Ale warto da¢ im mozliwosé, aby Twoj produkt zobaczyli. Innej drogi do sprzedazy nie ma.
Ktos najpierw musi zobaczy¢ Twoj produkt, zeby go oceni¢, a nastepnie zdecydowac o
zakupie, badz nie.

5. POWTORKI

200 znakow. Duzo i nieduzo. Jedli z tych 200 znakow - 100 jest takie same, to robi nam sie
tylko 100 znakéw do wykorzystania na wpisanie stéw kluczowych, czyli prawde méwigc -
zabierasz sobie 50% szans na sprzedaz. | to na wtasne zyczenie.

Nie powielaj w podtytule uzytych stow kluczowych w tytule. Nie powielaj stow kluczowych w
podtytule, ktore juz tam zostaty uzyte. Wymysl| co$ innego. Zastgp je synonimem. Nie wpisu;j
10 razy stowo “coloring”, albo “book”. To nie ma sensu - zadnego. Nie bedziesz przez to
wyzej pozycjonowany pod tym stowem. Absolutnie nie. Wrecz odwrotnie. Ksigzka nie bedzie
przez to pozycjonowana na inne stowa, ktére mogty sie tam zawrze¢ zamiast tych
duplikatéw.

Nie zabieraj sobie szansy. Ani jednej.

6. RANGA SLOW KLUCZOWYCH
Kolejna sprawa, ktorg musisz wzigé pod uwage uktadajgc swoj podtytut. Dlatego na
pcozatku przeczytates, ze podtytut musi by¢ przemyslany - przede wszystkim. Wydawac by
sie mogto, ze jest to prosta sprawa. Mam stowa kluczowe, wpisuje je w podtytut i ciesze sie
ze sprzedazy....nie.
Pomijajgc umiejetne utozenie stow kluczowych w zdania, ktore sg logicznie mozliwe do
przeczytania i w dodatku opisujg produkt nie jest takie proste jakby sie mogto wydawac. Ale
trudne tez nie jest. Po ktéryms tam razie...
Jedna zasada.
Zawsze dobieraj stowa kluczowe wedtug ich rangi dla Twojego produktu i w takiej kolejnosci
je umieszczaj w podtytule. Czyli na poczgtku stowa najwazniejsze, potem mniej wazne, ale
istotne, potem mniej istotne, ale przydatne, na koricu mniej przydatne, ale zostato Ci troche
miejsca to cos tam wpisate$ :) Rozumiesz?
To musi by¢ utozone w kolejnosci takiej jak wyze;.
Dlaczego?

Algorytm.

| kropka.
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7. GRUPA DOCELOWA

Juz wczesniej wspomniana i wymienione byly zalety jej umieszczenia. Musisz jeszcze
wiedzie¢, zeby nie przeczy¢ samemu sobie. Jesli Twoja ksigzka jest dla dzieci w wieku
przedszkolnym ( okoto 3 - 6 lat ) - to nie pakuj w podtytut wszystkich mozliwych cyferek, byle
tylko pokazac¢ ten produkt wszystkim. Wiele osob robi tak, ze ich grupg docelowg sg
wszyscy. Dzieci 3-5, dzieci 6-8, dzieci 12+, miodziez, dorosli, osoby starsze,
niepetnosprawne, nauczyciele, dyrektorzy, wedkarze, sklepikarze.

Widzisz w tym sens?

Raz jeszcze odsytam do punktu drugiego. Co z tego, ze Twoja ksigzka z jednorozcami
pokaze sie w niszy z krzyzéwkami dla oséb niedowidzgcych? Nic. Po prostu tam bedzie. |
nic z tego nie bedzie wynikac, procz bataganu w niszy. Osoba szukajgca krzyzéwki z duzymi
napisami nie kupi kolorowanki z jednorozcami - tak sgdze bynajmniej. Moge sie myli¢. Sg
rozni klienci :)

Dlatego okreslaj swojg grupe docelowg jak najbardziej precyzyjnie. Staraj sie dotrze¢ do
waskiej grupy odbiorcow. Nie staraj sie sprzeda¢ kazdemu. To sie nie uda. Znajdz waskg
grupe odbiorcéw i do niej kieruj swoj produkt. To dziata znacznie lepiej i konwertuje duzo
bardziej, niz produkt dla wszystkich, ktérego stworzyt “cztowiek orkiestra” .... O tym jeszcze
pozniej - przy omawianiu zaktadania konta autora.
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8. OPIS

Marketing to bardzo istotny element biznesu. Kazdego. Moéwi sie, ze wielko$¢ biznesu
ocenia sig po tym, ile wydaje sie w nim na reklame. Dlaczego?

Poniewaz Zzaden biznes nie bedzie sie reklamowat, jezeli przynosi mu to straty.
Natomiast te biznesy, ktore wydajg ogromne ilosci pieniedzy na reklame - na pewno nie
robig tego charytatywnie.

Mozesz tg wiadomos$c¢ odnies¢ nawet do szukania niszy, czy rynku w ktérym chcesz dziatac.
Jesli przesledzisz sobie reklamy w internecie i zobaczysz, ze w jakiej$ branzy wiele firm
placi za ptatng reklame - to znaczy, zZe jest tak konkurencja - owszem - ale tez i pienigdze.
Konkurencja = pienigdze. To musisz zrozumie¢. Tam, gdzie nie ma konkurencji, nie ma
pieniedzy, bo widocznie nie ma popytu na danego typu rzeczy czy ustugi.

Do brzegu.

Wykorzystujgc reklame mozesz dotrze¢ bardzo szybko do wielu potencjalnych klientéw.
Dzieki marketingowi mozesz potencjalnie zainteresowanu klientowi przekazac to, czego on
nie zobaczy od razu w Twoim produkcie. To wtasnie w tym miejscu powinno sie pokazac
produkt z jak najlepszej strony. Wyrdzni¢ go w ttumie. Pokazac jego nadzwyczajnosc,
inno$¢.

To tutaj wtasnie walczysz o klienta. Tu mozesz klientowi powiedzie¢, ze Twoj produkt
rozwigzuje problem taki czy siaki. W reklamie mozesz wykorzystac utomnoSc produktow
konkurencyjnych ( nie wprost rzecz jasna ) i mozesz klienta uswiadomic, ze te bfedy,
niedociggniecia, z ktorymi sie nie raz pewnie spotkat - w tym produkcie sg wyeliminowane.

Skad masz wiedziec jakie to mogg byc btedy?
Ponownie odsytam do researchu konkurencji.

To jest migjsce, gdzie masz klienta zachecic do dziatania, czyli do kupna Twojego produktu.
Masz tu naprawde ogromne pole do popisu i zal go nie wykorzystac.

Pamigetaj, Zeby reklama byta perswazyjna, zeby trafiata do klientow. Zeby trafiata w ich
problemy. Ty masz za zadanie zadbac o to, aby klient czytajgc te reklame utozsamit sie z
problemami tak poruszanymi. Musisz zbic jego obiekcje, jesli sie takowe po drodze pojawity i
przekonac do zakupu.

To jest to miejsce.
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Przeniesmy to na KDP.
Opis, opis, opis...

Przeciez widac co sprzedaje.

Po co sobie nim zawracac gtowe... przejdzmy dalej.

O ironio. Opis jest mega istotnym elementem Twojego listingu, a tak niewiele oséb docenia
jego wartos¢.

Zauwaz, ze w opisie masz do wykorzystania 4 000 znakéw! To nie jest po to, zeby zostawiaé
to miejsce pustym.

Opis jest kluczowym elementem, ktéry podbija decyzje sprzedazowg, a przynajmniej
powinien jg utrzymac, jesli takowa zapadta.

Jak taki opis powinien wygladaé, co zawieraé i przekazywac?

Przede wszystkim tekst w Twoim opisie musi by¢ sformatowany. To musi da¢ sie w naturalny
sposob przeczyta¢. Nie mozesz wrzuci¢ tam ( to znaczy mozesz i wiele 0s6b tak robi ) ciggu
tekstu, ktéry w 90% sktada sie ze stéw kluczowych. Opis tak jak podtytut - musi by¢
napisany umiejetnie, z gtowa.

Co to znaczy?

Kiedy szukasz auta w internecie i trafiasz na opis: “Stan jak na foto” - kupisz?

Watpie. Pomys$l jak klient. Uszanuj tego klienta. Daj mi to, czego potrzebuje. A na tym etapie
przede wszystkim potrzebuje informaciji, ktéra go utwierdzi w tym, Ze decyzja zakupowa jest
tg jedyng wiasciwa.

Postaw na to, zeby ten opis odpowiadat na pytania tego klienta. Wczuj sie w niego i pomysl|

jakie pytania czy obiekcje moze mie¢ Twoja grupa docelowa do produktu, ktérego szukaja.

Postaw na to, zeby klient od razu zobaczyt co jest najwazniejsze. Pokaz mu to przed oczy.
Nie kaz mu szukaé - musi to dostac juz!

| do tego stuzy formatowanie. Odbywa sie ono za posrednictwem prostych tagéw HTML,
ktére w przypadku Amazona sg do$¢ mocno ograniczone, jesli chodzi o mozliwos¢ ich
uzycia, ale wystarczajgce do tego, zeby Twoj opis byt czytelny, zachecajacy do jego
przeczytania i utwierdzajgcy klienta w przekonaniu, ze wejscie na strone Waszego produktu
to byta dzi$ prawie najlepsza decyzja jakg podjat.
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Prawie?
Tak, bo najlepszg bedzie jego zakup.

| tak masz wiasnie podejs¢ do opisu. To Ty masz tu przewage. Ludziom dzi$ nie chce sie
czyta¢ wszystkich wiadomosci ( wiesz pewnie z autopsji scroluujgc media spotecznosciowe
)- Zwracajg uwage tylko na wyraznie wyrézniajgce sie wsrod ttumu informacji elementy.

Dlaczego masz przewage nad klientem w tym aspekcie?

Bo mozesz pokaza¢ mu to, co Ty uwazasz za kluczowe w Twoim produkcie. To, co bedzie
najbardziej wartosciowe dla tego klienta. To, co po pierwszym oka rzucie utwierdzi go lub
przekona wrecz do decyzji zakupowej. Pokaz mu to, co sam uwazasz za wyjgtkowe w
Twoim produkcie.

Jesli on to zobaczy od razu i rozbije to jego obiekcje, zapewniam Cig, ze z checig poczyta
wiecej.

Nie boj sie wiec uzywac pogrubienia, pochylenia, akapitow, ikon réznego rodzaju, listy
punktowanej itd. To ma poméc w czytelnosci Twojego opisu i dawa¢ dobre wrazenia
klientowi.

Nie przeginaj tez w drugg strone.

Nie raz obserwowatem na wyktadach ludzi robigcych notatki. Pilni studenci ze stoma
flamastrami, zakreslaczami o kolorach we wszystkich barwach teczy. Robigc notatki z
wyktadu ich ksigzki, podreczniki czy zeszyty wygladaty jak kupa jednorozca. Dostownie.
Wszystko byto podkreslone. Wszystko byto wazne. Wszystko do zapamietania.

Ja nie przecze, ze tak nie byto - oczywiscie na weterynarii, ktérg studiowatem ciezko byto
udowodni¢ prowadzgcym choc¢by jedno zbedne czy niewazne stowo, ktére wypowiedzieli na
zajeciach, ale nie w tym rzecz, zeby komus$ co$ udowadniaé, ale aby potrafi¢ indywidualnie
ocenic to, co jest kluczowe w tym momencie i to, co trzeba zawrzeé, ale nie koniecznie na
pierwszej stronie.

Dlatego nie przesadz w tym kierunku. Podkresl to, co jest faktycznie najwazniejsze Twoim
zdaniem. To, co wyréznia Twoj produkt. To, co da najwiekszg wartos¢ klientowi. To, co ma
go natychmiast sktoni¢ do dodania do koszyka. Jak juz to zrobi - reszte sobie doczyta w
wolnej chwili...

Dobrg taktykg na budowanie opisu jest cofniecie sie do lat szkolnych i przypomnienie sobie
jak wyglgda rozprawka. Rozprawka jest bardzo obszerng pisemng formg wypowiedzi i zeby
zachowac w niej jaki$ porzgdek tych wypowiedzi - nalezy jg podzieli¢ na 3 gtdwne czesci.
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Tak samo Tw¢j opis. Cho¢ nie bedzie on kandydowat na miano rozprawki ( chociaz kto wie ),
to powinien wiasnie sktadac sie z:

e wstep.
e rozwiniecie,
e zakonczenie.

Tak, ja wiem, ze to bardzo ogdlnie powiedziane, bo co ma sie wobec tego zawiera¢ w tych
poszczegodlnych czesciach?

Juz Ci ttumacze jak ja to widze.

We wstepnie rozwigzujesz problem Twojego klienta. Czyli stawiasz sie w miejsce Twojej
grupy docelowej i myslisz jakie oni mogg miec¢ problemy, ktére ta ksigzka rozwigzuje. To
naprawde mogg by¢ trywialne sprawy ( i te najczesciej najlepiej sie sprawdzajg ). Kazda
grupa docelowa bedzie miata te problemy inne. Musisz zastanowic¢ sie nad swojg i napisa¢
we wstepie, ze po problemie po prostu nie zostanie $ladu.

W rozwinieciu opisu pokazujesz klientowi czym jest Twéj produkt, z czego sie sktada, jak jest
podzielony, co go wyrdznia wsréd konkurencji - czyt. w czym jest lepszy ( i to wtasnie
mozesz pogrubic ). Jak widzisz znéw wracamy do modutu pierwszego - research
konkurenciji.

W rozwinieciu dobrg praktyka jest zastosowanie listy punktowanej, w ktorej mozesz zawrzec
wszystkie dobre cechy Twojego produktu - i tak, tutaj mozesz napisac o ilosci stron czy
rozmiarze wnetrza, jesli sie uprzesz.

Rozwiniecie przede wszystkim jest po to, zeby klienta poinformowaé co zawiera sie w
produkcie i przedstawi¢ jego najlepsze, wyjgtkowe cechy.

Zakonczenie natomiast to juz jest typowe “call to action”, czyli wezwanie do dziatania.
Tutaj znéw nastepuje rozwigzanie problemu ( ale juz innego - wymysl sobie ze dwa
przynajmniej ) + zbicie obiekcji, jesli takowe sie pojawity.

Na samym koncu polecam Ci dac¢ klientowi 30-dniowg gwarancje satysfakgcii.
Ale jak to?

Amazon i tak oferuje darmowy zwrot do 30 dni po zakupie, wiec bedzie to oczywiscie
prawdg. Pomyslisz pewnie, ze po co to pisa¢ skoro uzytkownicy Amazona to wiedzg.

Napisz.

Nie zaszkodzi, a zapominalskim przypomni i by¢ moze to bedzie stanowic ten element
decydujacy, a jak pamietasz - nie chcesz odbiera¢ sobie chocby tej najmniejszej szansy, bo
nigdy nie wiesz co zadziata na jakiego klienta. Gwarancja podbija zaufanie i zbija obiekcje,
poniewaz klient wie, Ze nie ma nic do stracenia - najwyzej zwréci produkt i odzyska
pienigdze. Ty natomiast jej nie umieszczajgc - do stracenia cos jednak masz.
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Wspomne réwniez o czyms$, co wydaje sie oczywiste jak ta gwarancja dla klienta, ale moze
dzieki temu pochylisz sie troche bardziej nad opisem.

Mianowicie - jego poprawny jezyk. Czy musze o tym pisac?

Musze. Pamietaj, zeby Twdj opis byt napisany poprawnie w danym jezyku. Nie musi to by¢
ttumaczenie przysiegte, ale dobrze by byto ( jesli Ty nie jestes$ biegly w danym jezyku lub
czujesz sie niepewnie ) da¢ komus bardziej “w temacie” Twdj opis do zweryfikowania
chociazby pod katem sktadniowym i gramatycznym.

To jest kolejny element sktadowy catosci. Fajnie, kiedy klient juz czyta ten opis, to zeby nie
byt on dla niego odrzucajgcy. Mata rzecz, a sklada sie na efekt koncowy.

No i co. Przyszta kolej na stowa kluczowe.
Czy warto je umieszczaé w opisie?

Hmm...a zostaty Ci jeszcze jakie$ z tych, ktore zostaty wyodrebnione w researchu?
Chyba ich nie wyrzucisz?

No wiasnie. Opis jak podtytut. Nalezy tutaj tak wplata¢ stowa kluczowe w zdania, aby
Amazon nie mégt Ci zarzuci¢, ze spamujesz. Niedopuszczalna jest oczywiscie praktyka
polegajgca na umieszczaniu samych stow kluczowych w opisie - tak samo jak w tytule czy
podtytule. Stowa kluczowe musisz WPISAC w opis - jakkolwiek to brzmi.

Muszg by¢ tam umiejetnie przemycone.

Ale po co? Przeciez stowa kluczowe w opisie nie pozycjonujg produktu na Amazonie, tylko w
wyszukiwarkach...

Nawet jesli by tak byto - to nie warto?
Bezsensowny argument.

Znow. To jest kolejny element tej catej uktadanki zwanej przygotowaniem do publikacji.
Kazdy element jest wazny, pamietasz? Niczego nie lekcewazymy, bo nie wiemy, co
zdecyduje o zakupie.

O tym, czy stowa kluczowe w opisie sg jedynie indeksowane w Google, Bing, Yahoo itd. -
sobie jeszcze powiemy. Bo tak nie jest - jak sie pewnie domyslasz. Inaczej bym o tym nie
wspominat przeciez. Tutaj znoéw do gtosu dochodzi algorytm A9, ktérego wykorzystuje
Amazon. Ten algorytm dziata w Scisle okreslony sposdb. Ale nie o tym teraz.

Nawet jesli przyjac teze, ze te stowa pozycjonujg nas jedynie w zewnetrznych
wyszukiwarkach - to czy warto odpuszczac takie pozycjonowanie?

Czy warto odbiera¢ sobie po raz kolejny szanse na zauwazenie produktu?

Chyba nie.
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Co wiecej. Powiem Ci, ze ruch kierowany z zewnatrz na Amazona jest duzo bardziej
doceniany przez algorytm, niz zakup z platformy Amazon.

Dlaczego?

Bo to dostarcza Amazonowi nowych klientéw. Kropka.

Wiec jesli nie chcesz marnowac kolejnej szansy, to skup sie na pozycjonowaniu Twojej
ksiazki rowniez w wyszukiwarkach zewnetrznych. To przyniesie Ci ruch na Twd;j listing z
zewnatrz. To pokaze Twoj produkt szerszemu gronu odbiorcéw. By¢ moze dzieki temu ktos
stanie sie klientem Amazona. By¢ moze dzieki temu, Ze stanie sie klientem Amazona,
bedzie ptacit tez Twoje rachunki.

Wiec czy warto ola¢ stowa kluczowe w opisie?

| tutaj kazda odpowiedz jest dobra, pod warunkiem, ze brzmi “NIE”.

PRZYDATNE LINKI:

1. Generator opisu HTML. Kompatybilny z Amazonem.
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9. BACKEND KEYWORDS

Czyli mafte, ale niepozorne.
Co to sg backendowe stowa kluczowe?

Sg to stowa, ktére zostaty jeszcze nie wykorzystane. Czyli masz utozony tytut, podtytut i
opis.

MysSlisz sobie: “ Po co on mi kazat wytoni¢ 100 stow kluczowych, jak mi 25% jeszcze
zostato?”.

No wtasnie po to.

To sg Twoi stazys$ci. Przychodzg do Ciebie na pewien okres probny i jesli sie sprawdzg -
zostajg, jesli nie - szukasz innych. Mozesz przyjgc nieograniczong liczbe stazystow i
wytaniac z kazdej ich grupy takich, z ktorymi wigzesz jakas przysztos¢ w swojej firmie. Tym,
ktérzy sie obijajg lub w ogdle nie pasujg do profilu Twojej dziatalnosci - grzecznie dziekujesz
i Zyczysz powodzenia u kogos$ innego.

Tacy stazysci to osoby nowe, z zewnatrz, wiec jak to z kazdym pracownikiem bywa - na
poczatku sie stara, przynosi najwieksze korzysci, lecz z czasem pewne rzeczy robi
rutynowo, nie przyktada sie tak, jak na poczatku, nie idzie z biegiem czasu, nie uczy sie
nowych rzeczy, bo czuje sie pewnie na swoim miejscu, a za tym idq coraz stabsze jego
wyniki. Ty juz wiesz, Zze dtuzej nie mozesz go trzymac, bo na jego miejsce jest kilku innych,
ktorzy chcieliby sie tez wykazac. | idziesz w tym kierunku. Dziekujesz obibokowi, a
zatrudniasz kolejnego, ale on sie nim stanie dopiero za jaki$ czas :)

Musisz go pilnowac, monitorowac, sprawdzac jego wydajnosc. Niech czuje na plecach Twoj
oddech.

Kazdemu warto dac szanse. Oczywiscie nie jest konieczne przyjmowanie stazystéw, ale

moim zdaniem warto to robi, gdyz sg to zwyczajnie pracownicy tani, petni energii, pomystow
i motywacji. A n6z moze ktorys z nich kiedys bedzie przysztoscig Twojej firmy.

Jak wobec tego ich wtasciwie poustawiac?
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Musisz zebrac ich w grupy. To sg nowi pracownicy, mtode osoby - bedzie im sie lepiej
pracowato w grupach. Bedzie im razniej, bedg chetniej pracowali. Jedni z nich lepiej, drudzy
gorzej - to naturalne. Ale zeby to wiedzie¢, musisz im dac szanse.

Jak dobierac ich w grupy? Czym sie sugerowac?
Musisz mie¢ tylu stazystow, aby utworzy¢ 7 grup.

Przede wszystkim tym, Zeby w kazdej grupie nie byto podobnych osob. Niech ta grupa
bedzie zréznicowana pod wzgledem charakteru, sposobu bycia, mentalno$ci, poglgdéw. To
powoduje, Zze rodzg sie dyskusje, powigzania, burzliwe dywagacje, a z tego najczesciej
powstajg najlepsze pomysty - z przeciwstawnych teorii. Kazdy ma swoje racje. A gtbwna
racja jest posrodku. Tylko w takim zespole moze urodzic¢ sie co$ ciekawego, by¢ moze
znaczgcego dla Twojej firmy.

Najlepiej, zeby te grupy byty rowne - zawieraly takg samgq iloS¢ cztonkéw. Po to, Zzeby z
kazdej moc wyciggngc odpowiednie wnioski i kazdg moc poréwnac do kazdej. Tak bedzie po
prostu sprawiedliwie.

Przeniesmy to na KDP.

W tych siedmiu polach na stowa kluczowe wpisz wtasnie to, co Ci zostato, ale tez nie
bezmysinie... Nie,nie!

Tutaj tez nalezy zachowac¢ pewne zasady, ktore sprawig, ze to wpisywanie nie bedzie tylko
marnowaniem czasu, bo tak trzeba. Te zasady, o ktérych zaraz majg sprawic, ze
backendowe stowa beda wspieraty Twoj produkt w indeksowaniu na coraz wiekszg ilosé
stow kluczowych w coraz wigkszej ilosci nisz, ktore z tym produktem sg powigzane.

To tacy mali pomochnicy, ale robigcy konkretng robote w diuzszej perspektywie.

1. ZNAKI
Tak, znéw te znaki. Masz ich do wykorzystania 50 na kazde pole. Czyli 350 znakdw tgcznie (
7 pdl ). Kolejny raz powinienem Ci tutaj wyspiewac, ze nie mozesz tego marnowac, bo to
kolejny element catej uktadanki bez ktérej catos¢ sie nie zepnie dobrze. Miatem tego nie

pisac kolejny raz. Ai tak napisatem.

Wiec moze to tylko Ci sugerowac jak wazne to jest, ale o tym w podsumowaniu wszystkich
mysili.

Musisz tak dobrac stowa w kazdym polu, aby wypetnic je mozliwie maksymalnie.

2. LOGIKA
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Wiesz po co kazatem Ci przy researchu stéw kluczowych znalez¢ jak najwiecej takich long
tailow, ktore prowadzag do Twojej niszy?

No wiasnie. Niech te stowa w obrebie jednego pola tworzg rézne inne stowa, na ktére
mozesz by¢ indeksowany ze swojg ksigzkg. To bardzo wazne. Najlepszg praktykg w tym
kierunku jest stosowanie tych stéw z dlugim ogonem, poniewaz z nich zazwyczaj da sie
utworzy¢ wiele innych kombinacji powigzanych z tym jednym stowem, a jednoczesnie
wpisywanych przez klientéw. Nie kazdy wpisze “coloring book for kids” szukajgc kolorowanki
dla dzieci. Cho¢ wydawatoby sie to najbardziej prawdopodobne i logiczne. Zdziwisz sie nie
raz po jakich stowach jest znajdowany Twéj produkt, jesli kiedy$ uruchomisz kampanie
AUTO PPC. Ale to nie temat na tg mysl.

Ludzie mogg szuka¢ Twojej kolorowanki przez inne ustawienie stow kluczowych, czyli np.
“kids coloring book”, albo “book for kids” i wtasnie dlatego warto w backendach jako bazy
uzy¢ long taila. Jesli zostanie Ci tam jeszcze miejsce - to tez nie wpisuj byle czego, tylko
takie stowo, ktére tez moze tgczy¢ sie z pozostatymi stowami w inne frazy. Caty czas
trzymaj kontrole nad checig odstawienia fuszerki!

Pamietaj...kazdy, najmniejszy element....Tak, wiem - bla bla bla... :)
Mam nadzieje, ze juz wiesz w czym rzecz.

Po opublikowaniu tytutu i podtytutu nie mozesz ich zmienié. Chyba, ze przez support, ale jest
to niewygodne. Tutaj natomiast caty czas masz mozliwos¢ testowania réznych stéw
kluczowych. Mozesz je dowolnie zmienia¢, sprawdzac¢ co dziata, a co nie. Co przynosi
efekty. | polecam to robi¢. Nie zostawiaj raz wpisanych stéw backendowych samopas.

Na samym Amazonie wiele sie zmienia, dochodzg nowe nisze, ludzie szukajg produktow
wpisujgc rézne cuda w wyszukiwarke. Warto by¢ z tym na biezaco i przynajmniej raz do roku
wroci¢ do backenddw i zrobi¢ im audyt.

3. TRADEMARK | POWTORKI

W tym punkcie przede wszystkim bedzie krétko o tym, czego nalezy sie wystrzegaé, a wrecz
czego nie mozesz robi¢. Wystrzegac to zbyt bezpieczne okreslenie.

Po pierwsze - trademarki. Tak, tutaj tez nie mozesz ich uzywac. Nie mozesz wpisywac nazw
firm, autorow, tytutow, postaci filmowych, bajkowych czy komiksowych. Nie mozesz uzywac
nazwisk aktorow, celebrytow, pisarzy itd. No po prostu nie mozesz. Cho¢ wydaje sie to
logiczne - wiele oséb o to pyta.

Po drugie - nie uzywaj jednego stowa w liczbie pojedynczej i liczbie mnogie;.
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Strata miejsca, strata szansy. Algorytm i tak bedzie pozycjonowat Cie na jedng jak i drugg
“liczbe”. Kto$ wpisujgcy “coloring book” znajdzie Twojg kolorowanke tak samo, kiedy wpisze
“coloring books”. Pod warunkiem, ze bedziesz na to stowo indeksowany :)

Tak jak juz wspominatem przy researchu stéw kluczowych. Liczba mnoga danego stowa ma
znaczenie wytgcznie przy reklamie PPC, a najbardziej przy tej mocno sprecyzowanej, czyli
“exact”. Tutaj ma znaczenie, czy klient wpisuje “book”, czy “books”, poniewaz Ty w tej
reklamie targetujesz albo na “book”, albo na “books” - i wtedy sg to dwa rézne stowa.

Tylko wtedy.
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10. KATEGORIE

Po prostu branza, w ktérej konkurujesz z innymi firmami o podobnym profilu dziatalnosci i
podobnych produktach, dla podobnej grupy docelowey.

W obrebie tej branzy walka toczy sie o jak najlepszg pozycje w wynikach wyszukiwania w
wyszukiwarkach internetowych. Im wyzej bedzie Twoja firma pozycjonowana w Twojej
branzy, tym wieksza szansa na wiekszg ilos¢ klientow.

Pozycja branzowa $wiadczy o pozycji na rynku danej firmy, jej rozpoznawalnosci, jakosci
wykonywanych ustug czy produktéw. Wysoka pozycja budzi zaufanie, gdyz jest poparta
dowodem spotecznym, wieloma opiniami i referencjami.

Widzisz, kiedy myslisz frytki - to pewnie pojawia Ci sie w glowie duze, zétte “M”. To Swiadczy
0 pozycji na rynku. Do tego wtasnie masz dgzyc¢. By przychodzi¢ klientom na mysl/
automatycznie, bez zastanowienia.

Przenie$my to na KDP.

Publikujac na Amazon swojg ksigzke i chcgc jg umiesci¢ w zgdanej kategorii, moze sie
okazag, ze jest ona nie do znalezienia.

Jak to mozliwe?

BISAC. Czyli miedzynarodowy kod okreslajgcy standard tematéw przypisanych do ksigzek.
Tak najprosciej rzecz ujmujgc. Amazon do tego kodu musi sie stosowac¢, wobec tego do
wyboru mamy bardzo okrojong liczbe kategorii.

Ale to tylko pozory.

Owszem, podczas publikacji mozemy wybrac jedynie dwie kategorie. Mozemy tez wybrac
jedng lub wcale. Ale tego nie polecam praktykowac.

Wobec powszechnej opinii zatem, Twoj produkt moze by¢ umieszczony w 2 kategoriach.
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A guzik! Moze by¢ umieszczony w 10. | nie jest to zaden szwindel, zupetnie legalne. Sam
Amazon udostepnit w zaktadce “help” formularz przypisania i/lub usuniecia kategorii.

Kategorie sg... tez bardzo wazne? Chyba to chciatem Ci powiedzie¢. Ale zaskoczenie, hm?
Tak, sg mega wazne. Ja wszystko - wiem.

Odpowiedni research kategorii, w ktérych moze by¢ umieszczony Twoj produkt jest kluczowy
do tego, jak wysoko Twoj produkt musi zajsé, aby otrzymaé tatke bestsellera.

Pomocnym w tym bedzie dla nas ranking BSR produktéw w tej kategorii.

Tak, wiem, ze w kategoriach jest mega batagan i mozemy czasem znalez¢ w nich produkty
zupetnie do tych kategorii nie pasujgce. Nie wnikam, czy jest to celowe zagranie czy tez nie,
natomiast na pewno nie daje to klarownosci i przejrzystosci ocenienia konkurencji w
kategorii. Podobnie jest z resztg w niszach.

Wynika to po prostu z uposledzenia algorytmu, ktéry - jak sama nazwa wskazuje - jest tylko
algorytmem i nie mozemy mu mie¢ tego za zta. Kto$ go przeciez napisat...

Wyjscia innego nie mamy, jak sie tylko dostosowac i przedzierac sie przez ten czesto ggszcz
bzdetéw nijak majgcych sie do kategorii, w ktérych sg umieszczone.

Dlatego tak wazne jak w przypadku niszy, tak w przypadku kategorii jest rozréznienie kto tu
jest naszg konkurencjg, a kto wpadt na “krzywy ryj”. Miejmy nadzieje, ze ten batagan
Amazon ogarnie.

To tylko tak w ramach uswiadomienia dlaczego wyglada to tak, a nie inaczej.
Do sedna.
Odnosnie BSR.

Jesli interesuje Cie jakas kategoria, to sprawdz jej konkurencyjnos¢.

Wejdz sobie w bestsellery w tej kategorii i zobacz pozycje przynajmniej pierwszg ( czyli
bestsellera ) i powiedzmy 10-tg, czy 15-stg. Zalezy jakie masz aspiracje i co by Cie
zadowalato. Mniemam, Ze jednak bestseller. Chociaz sg kategorie, w ktérych bedgc na 50
pozycji nie raz zarobisz wiecej, niz w innej bedgc numerem jeden - ale nie o tym. Tam sg juz
starzy wyjadacze. Popularni autorzy. Czerwony szlak. Teraz sie tam nie pchaj, bo sobie nogi
potamiesz :)

Znajdz takag kategorie, w ktorej relatywnie tatwo bedzie Ci przede wszystkim wskoczy¢ do
pierwszej 50-tki BESTSELLEROW, a nastepnie relatywnie tatwo bedzie Ci sie pia¢ po tej

drabince, az na sam szczyt.

Relatywnie, relatywnie....
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No dobra. A konkretnie?

Konkretnie to chodzi o to, zebys okreslit sam przed sobg swoje szanse. Jesli juz publikujesz
na KDP jaki$ czas i z tatwo$cig ze swoimi produktami osiggasz BSR na poziomie 100 000,
to masz obraz tego, w ktorych kategoriach jakie miejsce by zajmowat Twoj produkt. Jesli
natomiast zaczynasz dopiero i bladego pojecia nie masz o czym mowie - po prostu znajdz
30 kategorii, w ktérych mozesz umiesci¢ swéj produkt. Nastepnie wsrdod nich wyton takie,
ktérych prog wejscia do pierwszej piecdziesiatki bestsellerow jest najnizszy ( czyli 50-ta
pozycja w danej kategorii ma WYSOKI BSR ).

To zajecie czasochtonne, zmudne - zgadza sie. Ale dajgce duzo wiedzy i ogdinego obycia z
KDP. Zobaczysz dzieki temu tez co sie sprzedaje, a co nie. Da Ci to obraz dobrego
produktu. To nie bedzie tylko puste szukanie kategorii. W miedzyczasie zarejestrujesz mase

informaciji, ktére zapamietasz. To swietna lekcja dla Ciebie.

Znajdz takich kategorii 10 i umies¢ w nich swadj produkt.
10, nie mnie;.

PRZYDATNE LINKI:

1. Podpowiedzi kategorii dla konkretnych stéw kluczowych.
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11. CENA

I dochodzimy do bardzo istotnego elementu, a mianowicie jak teraz wycenic¢ nasz produkt?
Jakg przyjac taktyke? Czy na poziomie ceny tez musimy konkurowac?

To oczywiScie zalezy przede wszystkim od kosztow produkcji i marzy, jakg pozwala nam
uzyskac rynek. Bedgc nowym na rynku ciezko jest zdoby¢ zaufanie od razu. To sie buduje
latami. Na cene wptywa mndéstwo czynnikdw, takich jak: popularno$c firmy, jako$¢
oferowanych produktow, kraj, w ktérym firma dziata, branzy, unikalno$ci produktu, jego
dostepno$ci itd itd itd. Ksigzke mozna o cenie napisac.

Dla Ciebie najwazniejsze bedzie co? Oczywiscie punkt 1 - research konkurencji.

Musisz wiedzie¢ jakg cene klient akceptuje dla tego rodzaju produktu. Trzeba tak
wycyrklowac, zeby go nie przerazic zbyt wygérowang ceng, ani nie zniechecic zbyt niska.
To, co méwitem - duza cena = wysoka jakoS¢, niska cena kojarzy sie z taniochq z
Bangladeszu...

Ale to tez zalezy od sytuacji.

Wraz z launchem produktu chcesz dac sie zauwazyc¢ jak najszerszemu gronu potencjalnych
klientow. Wiec musisz zrobi¢ wszystko, zeby kazdy element sie ku temu przyczyniat. Niech
pierwsi klienci to bedzie Twoja grupa prébna.

Nawet jesli jeste$ przekonany o najwyzszej jakoSci swojego produktu i cata konkurencja nie
dorasta Ci do piet - postaraj sie jednak zahamowac pyche i cene ustalic jednak nizszg niz
wSzyscy.

Co to daje?

Przede wszystkim to, Ze famiesz stereotyp niskiej ceny i stabej jakoSci. Klienci bedg w szoku
kupujgc Twoj genialny produkt po tak niskiej cenie i bedg mieli wraZzenie po prostu, ze
wczesniej grubo przeptacali. To od razu przyniesie Ci wigcej klientow i pozytywnych opinii.

Jaki jest idealny produkt w oczach klienta?

To produkt tani o $wietnej jakoSci. Nic wiecej nie trzeba - to w zupetnosci wystarczy, by
zdominowac kazdy rynek.
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Przeniesmy to na KDP.

Wysoka czy niska?
Zdania sg podzielone - to na pewno.

Jednak cena tez nie moze byc¢ bez pokrycia. A na pewno ta wyzsza.
Wysoka cena przewaznie réwna sie jakosc¢ ( tak jest postrzegana ), a ta nizsza - ze jakos to
bedzie :)

Natomiast nie zawsze tak jest i nie powinno Cie to interesowac na starcie, czyli tak zwanym
launchu Twojego produktu. Twoim celem jest przede wszystkim zdobycie ruchu, dac¢ sie
zauwazyc. | tutaj tez musisz wejs¢ w skére Twojego potencjalnego klienta.

Czesto klienci, ktorzy sg bardziej zdecydowani, szukajg po konkretnych frazach konkretnych
produktéw. A jak wiemy, im bardziej taki klient zawezi swoje wyszukiwania, tym blizsze temu
zapytaniu otrzyma wyniki. Czyli tym bardziej prawdopodobne jest, ze w wynikach
wyszukiwania znajdzie produkt, ktéry go interesuje.

Wobec tego, jesli jest juz na tym etapie i wie, ze wszystkie produkty, ktére Amazon mu
pokazat spetniajg jego kryteria - to czemu ma przeptacaé?

Tak, Amerykanie tez potrafig liczy€...

Wiec moze sobie takie wyniki posortowac¢ wg ceny na przykiad.

W ten sposéb, jesli na launch swojego produktu ( gdzie przez kilka dni jestes wyzej
pokazywany w wynikach wyszukiwania - czesto na pierwszych stronach ) ustawisz cene
nizszg niz ma Twoja konkurencja, to po takim sortowaniu Twéj produkt pokaze sie jako
numer jeden pod tg fraza.

Brzmi logicznie.

Wiec to, co ja polecam zrobi¢ podczas launchu, to obnizy¢ cene, zeby wykorzystaé kolejny
element, ktéry moze zdecydowac o konwersji. A czesto cena takim elementem jest - nie
oszukujmy sie.

Pamietaj, ze zawsze lepiej wyglada, jesli podnosisz cene, niz jg obnizasz. Bo to drugie
zazwyczaj wynika z braku sprzedazy, a to pierwsze z checi jej ograniczenia na przykfad (
jakkolwiek by to brzmiato - jestem $wietnym tego przyktadem ) lub checi zwiekszenia
zarobku per sztuka. Je$li Twéj produkt sie dobrze sprzedaje, to nie ma przeciwwskazan,
zeby podnies¢ cene. Delikatnie. Na spokojnie. Takiej podwyzki ceny nikt nie zauwazy, procz
Ciebie w dtuzszej perspektywie.

Zobacz sobie jak wygladaty ceny zywnosci kilka lat temu, a jak wygladajg dzisiaj. Zostaty
podnoszone sukcesywnie, z roku na rok o kilka niezauwazalnych dla konsumenta procent.
W skali 5 lat tych procent nazbierato sie tyle, ze dzi$ za ten sam chleb, co 5 lat temu ptacimy
50% wiece;j.

47



Wiec widzisz, Ze jest to skuteczna metoda, bo pewnie sam teraz przed sobg przyznasz, ze
sie na tym tapiesz. Ja tez sie tapie. Kazdy sie tapie. Nikt nie analizuje z miesigca na miesigc
ceny produktow codziennego zapotrzebowania.

Dlatego ta strategia jest tak skuteczna. Bo nie zauwazalna. To cichy, ptatny zabdjca
wynajety przez Ciebie.

Ok, ale wysokosc¢ ceny to nie jedyny parametr, ktéry musisz bra¢ pod uwage przy jej
ustalaniu.

Musisz pamietac, ze kazdy rynek rzadzi sie swoimi prawami i ksigzka, ktéra w USA kosztuje
5%, w Kanadzie moze kosztowac 2 razy tyle, a w UK na przyktad 3 funty.

Z czego to wynika?

Z réznych wzgledéw. Dlatego bardzo wazne jest to, zeby research cenowy ( tak samo jak
niszy ) przeprowadzac¢ na kazdym z interesujgcych nas rynkéw osobno. Nie mozesz opierac
polityki cenowej dla swojej ksigzki tylko o jeden rynek i uzaleznia¢ ceny na innych rynkach
od tego bazowego, ktérym zazwyczaj sg Stany Zjednoczone.

Musisz zbadaé kazdy rynek osobno, aby ustali¢ dla niego odpowiednig cene. To bedzie
miato bezposrednie przetozenie na to, czy swoje dochody z KDP bedziesz dywersyfikowaé
po kazdym z dostepnych rynkow, czy nie.

Zauwazytem bardzo wazng rzecz. Kiedys tez opieratem sie tylko na USA i tam skupiatem
catg swojg uwage. Sprzedaze z innych rynkdw mnie w ogole nie interesowaty. Nie
interesowaty, bo ich nie byto i twierdzitem, ze po prostu w USA moje ksigzki sie najlepiej
przyjety, bo sg po angielsku, bo caty research niszy byt prowadzony wiasnie tam itd.

Bzdura. Sprzedaz na innych rynkach zaczeta sie pojawia¢ dopiero w momencie, kiedy
zrozumiatem, ze sg to rozne byty. | nie r6znig sie tylko ceng, ale wszystkim!

Do kazdego rynku nalezy podejs¢ indywidualnie, jesli chcesz na nim sprzedawac.

Pamietaj tez, zeby zachowa¢ odpowiednig forme ceny. Dobrze wiesz jakie jest ludzkie
podejscie. Jesli cos kosztuje 9,99% to nie kosztuje 109, tylko 9$. Psychologia. Naukowo
udowodnione. Wiec Ty u siebie tez stosuj te koncéwki, bo to po prostu dziata. Kropka.

Miej na uwadze tez to, ze warto by byto zaznaczy¢ opcje rozszerzonej dystrybuciji, bo to jest
kolejny kanat sprzedazy Twojej ksigzki. To sg kolejne miejsca, gdzie sg Twoi potencjalni
klienci, ktérzy mogq Cie zauwazy¢. Szkoda by byto tego nie wykorzystac.

Niemniej jednak przy mocno zanizonej cenie na launch Twojego produktu moze okazac sie
to niemozliwe, bo zaznaczenie opcji rozszerzonej dystrybucji wymaga podniesienia ceny. W
prawdzie nie ma z tego kokosow, ale sg rzeczy wazniejsze, jak na przyktad wiasnie
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promocja Twojej ksigzki poza Amazonem, czyli w ksiegarniach, bibliotekach akademickich
itd. Wiec warto wzig¢ tg opcje pod uwage.

Jesli od razu nie mozesz przypisa¢ Twojej ksigzki do rozszerzonej dystrybucji podczas
launchu - poczekaj. Nic sie nie stanie. Cene zawsze mozesz podnies¢, a launch jest jeden.

Kolejnym waznym aspektem jest to, ze przeciez nie robisz tego charytatywnie. Znam wielu
autoréw, ktorzy sprzedajg swoje ksigzki za bezcen od wielu lat, cho¢ juz dawno sg
bestsellerami i mogliby juz dawno podnie$¢ swojg cene, a prawdopodobnie nie odbitoby sie
to na sprzedazy ( przynajmniej na jej spadku ), to i tak w dalszym ciagu zarabiajg na ilosci,
nie na sztuce. Tacy autorzy potrafig ustawi¢ swojg marze na poziomie 0,2$. Nie réb tego.
Jest to niezdrowe dla rynku, niszy, ale przede wszystkim dla Twojego portfela. Chyba, ze tak
jak wspominatem - robisz to dla satysfakgciji.

Swojq prace trzeba cenié. Z kolei nie nalezy tez przegina¢ w drugq strone, bo to tez ma
podobne skutki jak zanizanie ceny, czyli psucie niszy. Jesli Twoja ksigzka faktycznie jest
fenomenem w niszy, nie masz konkurencji, jestes najlepszym autorem w tej niszy - mozesz
dyktowac ceny, a i tak pewnie nie wptynie to na obnizenie Twojej sprzedazy, a moze nawet
podbudowac Twojg pozycje, bo jak napisatem - wyzsza cena czesto budzi poczucie
wysokiej jakosci. Jesli jest to w dodatku poparte dowodem spotecznym w postaci niskiego
BSR i wysokiej pozycji w niszy oraz bestsellera - to wysoka cena jest nawet wskazana.

W kazdym innym przypadku nie szalej. Mozesz testowac, ale w ramach rozsgadku.
W pewnych granicach. Z ceng trzeba testowac, zeby znalez¢ taka, przy ktérej zarabiamy

maksymalnie duzo, jednoczesnie bez spadku ilosci zamoéwien.

Ot zioty Srodek.
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PODSUMOWANIE

Jak mozna sie przekonaé po przeczytaniu catej tej krotkiej ksigzki, ale zawierajacej esencje
publikacji na Amazon KDP - kazdy, ale to kazdy proces tutaj jest tak samo wazny.

Nie ma tu rzeczy, ktérg mozna potraktowac¢ po macoszemu, jesli myslisz o sprzedazy.
Musisz skupi¢ sie na kazdym etapie, ktéry tu przedstawitem. Kazdy etap musi by¢ wykonany

na 100%. Nie mysl o tym, ze to bedzie zajmowato mnéstwo czasu.

Tak, bedzie. Ale osobiscie wole poswiecic¢ ten czas na stworzenie jednego dobrego
produktu, niz 100 stabych, ktérych nikt nigdy poza mna nie zobaczy.

Mam nadzieje, ze wyjasnitem Ci te najwazniejsze kwestie dotyczace wydawania na Amazon
KDP w sposéb przejrzysty i zrozumiaty.

Jesli masz do tego pytania - zadaj mi je na maila: skutecznywsieci@gmail.com

Zachecam Cie tez do poszerzania swojej wiedzy na temat Amazona KDP i skorzystania z
kurséw, ktére oferuje.
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