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BIZNES W SIECI odc. 9:

Jak wida¢ byto w dzisiejszych wiadomosciach, Swiatowi liderzy Swietnie sobie radzg z
docieraniem za pomoca Internetu do rzeszy swoich odbiorcéw (mozna roboczo nazwac
ich klientami). Chciatbym, aby Panstwo réwniez zdawali sobie sprawe z tego, w jaki
sposOb mogg pozyskiwac klientow swoimi dziataniami w Internecie. Dzisiejsze spotkanie
jest pierwszym z wiekszego cyklu, w ktérym co tydzien bede Panstwu opowiadat

szczego6towo o wybranym, duzym zrddle ruchu.

Dzisiaj opowiem Panstwu o tym, w pewnym telegraficznym skrocie, tak abyscie Panstwo
mieli Swiadomos¢ jakie Zrodta ruchu w internecie wystepuja. Jednoczesnie zachecam do
wizyt na moim blogu: blog.mogilewski.pl i do zadawania pytan, ktére moga sie Panstwu
pojawia¢ w trakcie oglgdania dzisiejszego odcinka czy kolejnych. Bede starat sie

w kolejnych magazynach odpowiadac na nie na antenie.

A zatem prosze Panstwa, w Internecie funkcjonuje pie¢ sposobdéw pozyskiwania klientéw.
Sa to:

1. wejscia bezposrednie,

odnosniki,

media spotecznosciowe,

wyniki organiczne w wyszukiwarkach oraz

S ol

reklama.
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Przyjrzyjmy sie kazdemu z tych zrédet z lotu ptaka.

Wejscia bezposrednie

Wejscia bezposrednie sg metaforg sytuaciji, w ktorej klient pojawia sie osobiscie w

naszym fizycznym sklepie lub tez biurze, chcac dowiedzie¢ sie konkretnie, co mamy mu

do zaoferowania. W Internecie klient taki wchodzi bezposrednio na naszg strone, omijajac

wyszukiwarki i omijajgc inne Zrodta. Klient, taki :

+ Wpisuje nasz adres do przegladarki lub

« wyszukuje adres naszej strony w przegladarce (np. w Google),

« szuka w wyszukiwarce konkretnie nazwy naszej firmy, naszych ustug lub tez produktéw
(jezeli majg swoje nazwy wiasne).

Jest to klient, ktéry wie, ze istniejemy i czym sie zajmujemy. Klient, ktéry prawdopodobnie

jest bliski podjecia decyzji zakupowej. Jest to najlepszy rodzaj klienta.

Wejscia bezposrednie sg jedng z najwiekszych wartosci dla firmy w sieci, poniewaz jest to
zrodto ruchu niezalezne od dziatan wielkich graczy na rynku “zZrédet internetowych”.
Niezalezne od Google’a, Facebook’a, Twittera, Naszej Klasy itp.

W kolejnym odcinku, za tydzien, skupia¢ sie bedziemy wtasnie na tym, w jaki sposéb

klientéw z wejs¢ bezposrednich moze by¢ wiecej. Kolejnym zrédtem sg

Odnosniki

Odnosniki do naszych serwisow internetowych znajdujg sie na innych stronach www.
Dwa tygodnie temu, w rozmowie z Piotrem Tkaczykiem o trzech rodzajach mediéw -
owned, earned and payed media wspomnieliSmy, ze odnosniki nalezg do tak zwanych
“earned media”. Zachecam do obejrzenia tego odcinka na moim blogu - http://
blog.mogilewski.pl/kategoria/biznes-w-sieci/odcinek-6/. Odnosniki sa metaforg sytuacji,
w ktoérej klienci rozmawiajgc ze soba przekazujg osobiste odczucia zwigzane z naszag
ofertg czy tez z nasza firma. Jezeli one sg pozytywne, to doskonale — jest to Swietne

zrodito klientdw. Ale jezeli sg negatywne, to mamy ktopot i powinnismy zareagowac.
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Odnosniki majg tez dodatkowg, bardzo istotng role. Na podstawie liczby odnosnikéw,
ktére w Internecie kierowane sg do naszej strony, Google ocenia, na ile wazna jest nasza

witryna w sieci. Zatem im wiecej odnosnikéw, tym lepszy wynik w wyszukiwarkach.

Media spotecznosciowe

Trzecim zrédtem ruchu sg media spotecznosciowe. De facto jest to pewien specyficzny
rodzaj odnos$nikow. Ale media spofecznosciowe rzgdzg sie swoimi prawami. Perry
Marshall - guru marketingu - moéwi, ze ludzie wchodzg do wyszukiwarek po to, aby
rozwigzywac¢ swoje problemy. A na Facebook’a wchodzg, aby unika¢ rozwigzywania
swoich problemow.

| cos w tym jest, poniewaz Facebook to tak naprawde jest jedna wielka zabawa, impreza i
“lans”. Jezeli chcemy efektywnie wykorzystywa¢ media spotecznosciowe, w tym
Facebook’a, powinnismy znalez¢ sposdb na to, w jaki sposdb nasza firma, nasza ustuga,
nasza oferta, moze zafunkcjonowaé¢ w swiecie zabawy. Przy czym nie zawsze jestesmy
na Facebook’u swiadomie. Czesto jesteSmy na Facebook’u dlatego, ze internauci o nas

tam rozmawiajg. Mimo ze nigdy nie zaktadaliSmy tam swiadomie swojego profilu.

Wyszukiwarki

Kolejnym zrédtem ruchu sa wyszukiwarki. Pamietajmy co powiedziat Perry Marshall:
~ludzie wchodza do wyszukiwarek, aby rozwigzac jakis problem”. Kluczem do pozyskania
duzej ilosci klientdéw z wyszukiwarek, ktore jest doskonatym zrédtem bardzo stabilnego
ruchu jest znajomos¢ problemow klientéw. RozmawialiSmy o tym tydzien temu - jak
dowiedzie¢ sie, jakie problemy dreczga naszych klientéw? Jezeli rozwigzania tych
problemoéw bedziemy mieli na swojej stronie pod postacig duzej ilosci tresci, tresci
wartosciowej, tresci trudnej do znalezienia gdzie indziej, tresci, ktérg czesto
modyfikujemy, czesto jg aktualizujemy (dostarczamy nowych tresci), wtedy internauci
beda znajdowali nas w wynikach wyszukiwania. Poniewaz Google’owi (czy tez innym
wyszukiwarkom) zalezy na tym, aby internauta znalazt na stronie, ktérg proponuje mu

wyszukiwarka - rozwigzanie swoich problemoéw. Zatem jezeli bedziemy mieli tresci, ktore
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odpowiadajg na pytania naszych klientow i bedziemy mieli duzo odnosnikéw z Internetu,
wtedy bedziemy mogli liczy¢ na duza ilos¢ wejs¢ z wynikdw organicznych, czy tez z
wynikéw naturalnych. Przy czym mtode firmy czy tez mtode strony internetowe muszag
sobie zbudowac wiarygodnos¢ w oczach Google’a. Zatem im starsza witryna, im dtuzej
funkcjonuja odnosniki do niej w sieci, tym tatwiej i szybciej, i wiecej wejs¢ z wynikow

organicznych bedzie miec.

Reklama

Ostatnim, lecz potencjalnie ogromnym zrédtem ruchu jest reklama. Reklama od zarania
dziejbw byta sposobem przedstawiania naszej oferty potencjalnym klientom. Ptacac
wydawcom docieraliSmy do czytelnikow / stuchaczy / widzow danego medium. W
Internecie dziata to doktadnie tak samo. Przy czym reklama w Internecie jest znacznie
bardziej ztozona, ale jednoczesnie bardziej finezyjna. W zaleznosci od tego, w jaki sposob
wydajemy swoje pienigdze na media, jesteSmy w stanie mniej lub bardziej efektywnie
dociera¢ do konsumentéw. W internecie mozna kupowac reklame jednym z 3 gtéwnych
sposobdw.

| tak prosze Panstwa, nadal bardzo popularnym sposobem pozyskiwania ruchu za
pomoca reklamy, jest tak zwanym model CPM, w ktérym ptacimy za wyswietlenie naszej
reklamy. Jest to model, ktéry jest bezposrednio przyjety ze Swiata offline, ze Swiata “poza
internetowego”. Ten model w rekach niedoswiadczonych marketerow jest zwykle bardzo
nieefektywny. Do dzisiaj bowiem nie ma zadnej pewnosci, zadnych miarodajnych,
racjonalnych badan pokazujacych, ze wyswietlenie reklamy w Internecie wptywa w
sposOb znaczacy na decyzje zakupowe lub na budowanie wizerunku. RozmawialiSmy o
tym w jednym z wczesniejszych odcinkédw. Namawiam do tego, aby nie inwestowac
swoich srodkow w ten model reklamy.

Drugim modelem, ktéry jest coraz bardziej popularny, réwniez wsrdd polskich
reklamodawcow, to tak zwany model CPC. W modelu tym ptacimy za konkretng akcje w
postaci klikniecia w odnosnik w reklamie. Nie ptacimy za wyswietlenie (co odréznia CPC
od modelu CPM). Ptacimy za to, ze internauta kliknat na reklame i znalazt sie na naszej

stronie. Znacznie, znacznie lepszy model. Internauci, ktérzy trafiajg do nas z reklamy CPC
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sg w bardzo podobnym stanie ducha jak internauci, ktérzy trafiajg do nas po prostu z
wyszukiwarki. Chca rozwigza¢é swoj problem. Jezeli bedziemy w stanie rozwigzac ich
problem - czy to za pomoca tresci, ktbre mamy na swojej stronie, czy za pomocag
produktu czy ustugi — bedziemy mogli sie cieszy¢ bardzo efektywnym modelem
zdobywania klientéw. Upraszczajgc, tym mniej ptacimy za reklame CPC, im lepszg mamy

reklame. Bedziemy o tym méwili w jednym z kolejnym odcinkdw.

| trzeci model, ktéry jest coraz popularniejszy, to jest tak zwany model CPA, w ktérym
ptacimy za ostateczng akcje w postaci na przyktad tego, ze klient dokonat zakupu. Jest to
najlepszy model dla reklamodawcy poniewaz koszt reklamy jest bezposrednig pochodng
ostatecznych rezultatow (np. konkretnej liczby sprzedazy). Jest to jednak model,
wymagajacy duzej dojrzatosci ze strony reklamodawcy i reklamobiorcy. Bedziemy o tym

mowili za kilka tygodni.

Chciatbym zaprosi¢ Panstwa na rozmowe z praktykiem biznesu: Romanem Kawszynem z
firmy Al Fianco Partners, ktérego zapytam o to, w jaki sposéb potencjalnych klientéw-
internautow, trafiajacych na naszg strone z tak roznych Zrodet, przekonaé do tego, zeby

zostali naszymi klientami.

Masz pytanie, watpliwos¢, lub poprostu Ci sie spodobata tres¢?
Skomentuj na blogu: http://blog.mogilewski.pl/tvh-cnbc-biznes-
w-Sieci-odc-9-zrodla-ruchu-w-internecie-przeglad-narzedzi/
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Gosé: Roman Kawszyn (Al Fianco Partners)

Wiecej informacji o gosciu znajduje sie tutaj

GM: Witam po przerwie. Moim gosciem jest Roman Kawszyn z firmy Al Fianco
Partners, ktérego zapytam o to, w jaki sposéb z internauty zrobié¢ klienta. Witaj
Roman.

RK: Dobry wieczér.

GM: Roman powiedz mi, skoro w wiekszosci przypadkéw, nie wiemy doktadnie skad
przyszedt do nas internauta, nie mamy mozliwosci fizycznego przekonania go do
tego, ze nasza oferta, nasz produkt jest najlepszy, to w jaki sposéb mozemy
zwiekszy¢ szanse na to, ze on zostanie naszym konsumentem?

RK: Ze sprzedazowego punktu widzenia, to dla nas bardzo wazny jeden fakt — Ze jest to
cztowiek. Skadkolwiek nie przyszedt, jest to cztowiek. Jezeli jest to cztowiek to ma mdzg,
a jesli ma mézg, to ma emocje, a jesli ma emocje, to tam podejmuje decyzje, czyli
generalnie chodzi o to, ze skadkolwiek nie przyszedt musimy dotrzec, w jaki$ sposdb do
jego moézgu, do jego emociji, czyli do tego momentu, do tego punktu, w ktérym on méwi:

“biore, chce, kupuje” — podejmuje decyzje.

GM: Ale jak to zrobi¢? Jakie mamy narzedzia?
RK: Narzedzi jest wiele, natomiast jednym z podstawowych, dzieki ktéremu najszybciej
mozemy dotrze¢ do drugiego cziowieka - jest lingwistyka, jezyk. Musimy znalez¢ taki

sposob komunikacji, taki sposob dotarcia do drugiego klienta, aby potrzebe, z ktérg do
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nas przyszedt... zamienic w pragnienie. On powie: “ja to chce mieé, ja to musze!”
Zdarzyto ci sie pewnie niejeden raz, ze idziesz gdzies, cos chcesz kupi¢ i nagle po
rozmowie ze sprzedawca jestes taki — powiem kolokwialnie — najarany, mowisz: ,ja musze
to miec!”. To jest ten stan, do ktérego my musimy internaute, ktéry do nas przychodzi,

doprowadzic.

GM: Ale jak to zrobié, skoro nie mozemy tych naszych emocji zwigzanych z wiarg w

nasz produkt czy ustuge przela¢ na klienta, bo nie mozemy z nim porozmawiaé?

RM: W sklepie rzeczywiscie mamy sprzedawce, mamy handlowca, ktory ten jezyk moze
wykorzysta¢ do tego, zeby bezposrednio dziata¢ na klienta. W Internecie mamy opis. To
tez sg stowa. Ten opis powinien by¢ opisem emocjonalnym, a nie racjonalnym. Musimy
przejs¢ z “racjo” do “emocjo”. Aby przejS¢ z metajezyka do takich konkretow, musimy
zaprzesta¢ pisania do klienta jezykiem, ktérego on nie rozumie. Jezykiem cech, jezykiem
wtasciwosci fizycznych, chemicznych, ktérego nie jesteSmy w stanie pojaé jako zwykli
codzienni zjadacze chleba ze smalcem. No bo powiedz mi, czy to jest dobrze, kiedy

patelnia ma 0,3 powtoke teflonowg?

GM: Nie mam zielonego pojecia.

RK: Albo na przyktad: “garnek chromowo-niklowy, stal. Chrom do niklu 18:10”. To jest
dobrze czy zle? A kiedy chcesz kupi¢ kabine prysznicowg, wchodzisz do sklepu
internetowego, widzisz opis kabiny prysznicowej, na przyktad wezmy jakas kabine
prysznicowg ,glass line”, jest to kabina bezprofilowa, antical w cenie produktu, jest to
kabina, ktora ma mosiezne zawiasy i uchwyty, i uszczelke silikonowg z wkfadka

magnetyczna.

GM: Roman, nie rozumiem ani stowa.

RK: Doktadnie. Tu na co bedzie patrzyt? Bedziesz patrzyt na cene.

GM: No tak, oczywiscie, to jest jedyna rzecz, ktérg rozumiem.
RK: 5200 zt.
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GM: Duzo...

RK: Méwimy: a co$ taniej? Dlaczego? Dlatego, ze handlowiec, ktory pisat tekst nie
potrafit przenies$¢ Cie w Swiat tej kabiny. Utatwi¢ Ci wyobrazenia sobie tej kabiny w domu
i powiedzenia “To jest cos wspaniatego, cos cudownego”.

Jezyk cech jest jezykiem, ktory nie dziata. Kolejny przyktad: chcesz kupi¢ komputer.
Idziesz do kolegdéw, pewnie masz mndéstwo kolegdéw informatykdéw i mowisz: ,,Heniek
powiedz mi, jaki komputer mam wybraé?”. | on ci mowi: ,,Stary, bierz ten”. A ty sie pytasz:
~A czemu ten?”. A on moéwi: ,No bo przejscie z G6 do G8 ma przez C12”. No to
generalnie nie chcesz wypasc¢ tak zle, wiec méwisz: ,A...”. AS drugie twoje pytanie: ,A
ile?”. Zobacz, ze im czesciej uzywa sie jezyka cech, im bardziej jezyk jest racjo, tym
bardziej liczy sie cena. A wiec wchodzimy w walke cenowg, internetowg walke cenowa,

zaczynamy sprzedawac pod marzg i plajtujemy, nie ma naszego sklepu w Internecie.

GM: Czyli sposobem na to, abysmy nie splajtowali jest zmiana sposobu, ktérym
opisujemy nasze produkty i ustugi.

RK: Tak. Tylko teraz: jak? Idziemy w kierunku zalet. Tak, bede mowit o zaletach danego
produktu, czyli bede méwit, ze ta kabina jest przestronna, jest wielka, jest wspaniata, jest

ekologiczna, ale co? W twoim sklepie masz taki...

GM: Ale ja w to nie wierze.
RK: Dokfadnie. A czytates kiedys ogtoszenie na temat uzywanego samochodu?

s~Sprzedam uzywany samochod”.

GM: Zawsze jest w samych superlatywach.
RK: Przypomnij sobie takie ogtoszenie na temat uzywanego samochodu i twoje pierwsze

wrazenie jest takie: ,,Gdzie mnie tutaj chcg przekrecic?”

GM: Tak jest.
RK: A wiesz dlaczego? Policz sobie zalety, ktdére sg wypisane w ogtoszeniu: niecofany
licznik, garazowany, jezdzony przez kobiete (jakby to byt plus :)). Zobacz, zaleta rowniez

nie dziata.
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Idziesz sobie kupi¢ spodnie, przymierzasz w przebieralni spodnie, patrzysz jak tam tydka,
czy widag, ze jestes szczupty, patrzysz na posladki... Pani wchodzi i méwi: ,kadne”. Czy

pomogta? A co inne tez sg brzydkie?

GM: Czesto pomogta. W sensie, ze inne tez s3g tadne.

RM: To samo, zaleta réwniez nie dziata. To, co musimy zrobi¢, to wzia¢ ceche danego
produktu i nie zostawiaC jej samej sobie. Musimy jg zamieni¢ w korzys¢, czyli
odpowiedzie¢ na pytanie klienta, ktérego my nie widzimy, bo on jest przed komputerem,
a ktére brzmi: ,Powiedz mi, co ja z tego bede miat?”, ,jaka ja z tego bede miat korzys¢?”.
| tutaj dziatajgc obrazem dochodzisz do emocji. On siebie widzi w tej kabinie, on juz wie i

zupetnie inaczej to zaczyna dziatac.

GM: W takim razie powiedz mi, w jaki sposéb tym ,jezykiem emocji” mozna
sprzedac¢ kabine prysznicowag?

RM: Na przykfad... Tutaj naprawde trzeba fajnego copywritera, ktory bedzie potrafit...

GM: Kto to jest copywriter?

RK: ... to nie jest ten, ktory pisze tekst, bo zna jezyk polski; wie, gdzie trzeba postawi¢
przecinek, a gdzie kropke. To sprzedawca, ktéry wie, jak ceche zamieni¢ na korzysé, zeby
to byto krétko, zwiezle i zgodnie z formutg opisu, ktéry masz na stronie internetowe;.
Zobacz, mozna by na przyktad powiedzie¢ cos takiego: ,Kabina jest bezprofilowa dzigki
czemu twoja fazienka bedzie sie wydawata o metr albo dwa metry wigksza niz jest w
rzeczywistosci. Zyskujesz przestrzen. Zobacz, w cenie tej kabiny jest warstwa anticol,
ktora sprawi, ze po kazdej kgpieli nie musisz wyciera¢ kabiny, nie musisz jej czyscic,
dlatego ze woda nie wchodzi w reakcje ze szktem. Nie gromadzi sie osad, nie gromadzi
sie brud. Woda sptywa jak po kaczce. Po kgpieli masz tak samo czystg kabine jak tutaj na

zdjeciu.”

GM: Juz zaczynam jg sobie wyobrazadé.
RK: ,Wszystkie zawiasy w kabinie sg z mosigdzu, a jak wiadomo mosigdz nie wchodzi w

reakcje z wodg, wiec nie rdzewieje. Zawiasy kabiny obliczone sg na trzydziesci lat
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zywotnosci. | jeszcze jedna bardzo wazna rzecz: uszczelka silikonowa z wkiadka

magnetyczng, ktora sprawia, ze gdy kapiesz sie w srodku i silny panel natryskowy dziata
na drzwi kabiny, ty po wyjsciu z kabiny masz sucho w tazience. Nie musisz sie
denerwowac, czyscic - nikt nie musi sprzagtac¢ po tobie. Lazienka jest od tego, zeby w niej
wypoczywagé, a nie zeby jg sprzata¢ po kazdym prysznicu”. | teraz jesli to fajnie zawrzemy
w krotkim tekscie, ktéry bedzie przemawiat do klienta, to jak mowit Gabriel Marquez:
»1en, ktory sprzedaje, musi mie¢€ takg mine, jakby chciat to kupic.”. | taka musi by¢ strona
internetowa i taki musi by¢ opis. Jakby to pisat ktos, kto produktu uzywa i jest

zachwycony. To najkrotsza droga...

GM: No ale powiedz mi Roman, czy to jest etyczne? Taki sposob sprzedawania
produktu?

RK: Ale zobacz, w ten sposéb pomagamy drugiemu cztowiekowi. Ja sie nie tudze, ja
podejmuje decyzje emocjonalnie i jesli sprzedawca czy strona internetowa nie potrafi
dotrze¢ do moich emociji, to mi nie pomaga. Przyktad: ide do sklepu, sie nie znam totalnie
na rzeczach zwigzanych z remontami itd., ale ide, bo musze kupi¢ mojemu tacie np.
wiertarke. Ide i czekam na tego Pana az podejdzie, w kohcu za nim biegne, w koncu
powiedziat, ze ,tam, za tamtym Panem”, to fajnie, bo sie¢ méj puls uspokoit, w koncu do
mnie podchodzi i méwi: ,,Co?”. Ja méwie: ,wiertarke”. On mowi: ,Bierze Pan t3”. Ja sie
pytam, nie wiem, czy on méwi, ze mam brac tg, bo co? Bo ma za to jaka$ premie, czy
co? Moéwie: ,Prosze Pana, a dlaczego t3?”. ,,Prosze Pana, 1000 Wat”. ,No niech mi pan
pomoze...”, ja juz wiem, ze 1000 Wat czy udar, to sobie zdaje troche z tego sprawe, ale
kupuje rzeczy, z ktérych sobie nie zdaje sprawy.

Nieetyczne jest to wtedy, kiedy po pierwsze: oszukujesz klienta, klamiesz, czyli podajesz
informacje, ktére sg nieprawdziwe typu: ,Kupisz ten komplet garnkéw, to nie umrzesz”,
nie? Albo: ,Jak kupisz od nas kosmetyki, to bedziesz mtodszy o dwadziescia lat, od
razu.” Ktamiesz? Nie ktam, bo wtedy tylko i wytgcznie bedziesz zwyktym handlarzem,
ktamca i bedziesz miat w zyciu dwie sprzedaze — pierwszg i ostatnig.

| po drugie: wtedy kiedy nie jestes etyczny, wtedy sprzedajesz cos, czego drugi cztowiek
nie potrzebuje, czyli np. samotnej pani emerytce sprzedajesz komplet dwunastu garnkéw,

bo moéwisz, ze bedzie sie jej fajnie i oszczednie gotowato.
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GM: Rozumiem.

RK: Etyka... Sprzedaz to wartos¢. Sprzedaz to pomoc drugiemu cztowiekowi.

Pomagajmy innym, bo tego potrzebuja.

Swietne. Zatem prosze Panstwa, wykorzystujac jezyk korzysci, odpowiadajac na
proste pytanie klienta: ,,Co ja z tego bede miat?”, jestescie Panstwo w stanie
kazdego internaute, niezaleznie od tego, z jakiego zrédia do Panstwa trafit,

zamieni¢é w konsumenta, w klienta.

Masz pytanie, watpliwosc¢, lub poprostu Ci sie spodobata tres¢?

Skomentuj na blogu: http://blog.mogilewski.pl/tvn-cnbc-biznes-

w-sieci-odc-9-roman-kawszyn-z-al-fianco-partners-powie-jak-
internaute-zmienic-w-klienta/
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