BIZNES
W SIEC]

#29

SUKCES W SIECI §
> APOMNIANA RECEPTA

Grzegorz Mogilewski
http://blog.mogilewski.pl


http://blog.mogilewski.pl
http://blog.mogilewski.pl

BIZNES W SIECI odc. 29

Opowiem dzisiaj Panstwu historie o pewnym zapalonym wedkarzu, a
zarazem moim dobrym znajomym oraz jednoczesnie kliencie — Michale.
Michat jest trzydziestopiecioletnim szatynem o krepej posturze ciata,
cztowiekiem, ktory dziesie€ lat temu zatozyt niewielkg drukarnie cyfrowa
na jednym z duzych warszawskich osiedli - Goctawiu. Michat jest moim
znajomym ze szkoty Sredniej. Opowiem Wam o jednym konkretnym
spotkaniu z nim - trzy lata temu, doktadnie w kwietniu, na pewnej
wspolnej imprezie u znajomych. Podszedt wtedy do mnie wyraznie
zasmucony i zapytat: ,,Grzegorz, jesli chodzi o te mojg obecnos¢ w sieci,
probowatem juz wszystkiego - “zrobitem kilka redesignow” swojego
serwisu, pracowatem z wieloma agencjami interaktywnymi, agencjami
zajmujgcymi sie pozycjonowaniem, probowatem nawet AdWords’ow,
mailingu — i nic! Jak nie miatem klientéw z internetu, tak i nie mam nadal.
Stracitem pienigdze, mndstwo energii, stracitem réwniez ztudzenia. Jak to
zatem jest — a wiem, ze pomagasz matym firmom w wykorzystywaniu
internetu — ze dla innych firm to dziata, a dla mnie nie?”.

Postanowitem pomdc Michatowi rozwigzac jego problem, zadajac
kilka prostych pytan. Wiedzac, ze Michat jest zapalonym wedkarzem, a ja
niewiele wiem na temat wedkowania (poza przyglagdaniem sie w

dziecinstwie na Mazurach towigcemu wujkowi), zapytatem Michata:

Powiedz mi, w jaki spos6b przygotowujesz sie do wypadu na ryby,
jadac nad rzeke? Co robisz aby ten wypad byt udany - abys wracajac
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przywiozt duzo ryb?

Hmm..., jadaé nad rzeke, najwazniejsze jest znajomos¢ miejsc, w ktorych
jest duzo ryb, a niewielu innych wedkarzy. Oczywiscie sama znajomosc¢
miejsca nic nie daje, bez posiadania wiasciwego sprzetu. Potrzebuje

odpowiedniej wedki, zytki, a takze haczykdw i blystek.
A w jaki sposéb towisz ryby?

No wiesz, siadam na brzegu, naktadam na haczyk odpowiednig przynete,
zarzucam wedke i czekam. Cierpliwos¢ zawsze poptaca i jezeli w
wybranym miejscu jest duzo ryb i mato wedkarzy, zawsze udaje mi sie

cos$ ztowic.

Michatl, dokiadnie w ten sam sposdéb dziatat biznes jeszcze przed
nastaniem internetu! Jednym z wazniejszych elementéw biznesu byta
dobra lokalizacja. Wazne byto réwniez posiadanie odpowiedniej
infrastruktury, ktéra umozliwiata obstuzenie klienta, i oczywiscie
dobra oferta.

A gdybys jechat nie nad rzeke, lecz nad duzy akwen - na przykiad

Sniardwy, albo wrecz Bajkat - jak zmienitby sie Twéj sposéb potowu?

Wtedy wynajatbym duzg tdédz, zarzucit ogromng sie€¢ i po prostu bym

tralowat. Z pewnoscig ztowitbym w ten sposéb mnédstwo ryb.

A gdyby “tratowanie” na tym akwenie bytloby zakazane? Dodatkowo
spostrzegtbys, ze na akwenie oprdécz ciebie sa dziesigtki, setki, a
moze i tysigce innych “rybakéw” w wielkich todziach? Nie bytbys w

stanie poruszac sie po takim akwenie z wielka siecia.
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Nie wiem. Musiatbym pomysle¢....

Michat, widzisz, doktadnie w ten sam sposéb podchodzisz do
internetu. Wydaje ci sie, ze sama obecnosé w sieci wystarcza, aby
towié ryby. Ze wystarczy zarzucié sieé, nie dajac nic na zachete
rybom, a one beda do ciebie ptynety. To nieprawda, bo, jak sam
widzisz, “ryby” do Ciebie nie ptyna, a dodatkowo w tym akwenie jest

cata masa innych rybakoéw (Twoich konkurentéw).
Co zatem zrobi¢? Jak dziata¢ w takim srodowisku?

Wréémy do wedkarstwa. Pomysl, co bys zrobit prébujac towi¢ w

takich warunkach?

Hmm... Po zastanowieniu sie widze, ze zrobitboym doktadnie to samo, co
robitem nad rzeka. Po prostu zadbatbym o to, aby najpierw dowiedzie¢
sie wiecej o rybach, ktére chce ztowi¢. Przede wszystkim dowiedziatbym
sie, co jedza, i dostarczytbym im taka zanete, by przyptywaty tylko do

mnie.

Swietnie! Dokladnie tak samo jest w internecie. Internet jest peten
catej masy ryb, ale rowniez peten konkurencji. Jezeli niczym si¢ nie
wyrézniamy - jezeli nasz biznes niczym sie nie wyréznia - ryby
przeptywaja obok nas obojetnie. Plyna tam, gdzie moga cos dobrego

“zjesc”.

Zatem jesli popatrzymy, jak wygladat biznes wczoraj, i jak wyglada
dzisiaj, okazuje sie, ze tak naprawde wyglagda on identycznie. Nadal

najwazniejszg kwestig jest to, co mamy do zaoferowania klientowi. Nadal
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réwnie wazne jest to, czy jesteSmy w stanie wyciggnac rybe z wody.

Jezeli wedka nam si¢ ztamie lub zytka peknie, réwniez ryby nie
ztowimy. Biznes — niezaleznie od tego, czy jest prowadzony offline, czy
online — powinien by¢ w stanie obstuzy¢ wyciggnieta rybe. Wiecej nawet -
wspotczesny swiat nie dzieli juz rzeczywistosci na offline i online. To, czy
odnosimy sukces, nie zalezy od tego, czy istniejemy w sieci intensywnie,
czy nie. To, czy odnosimy sukces, zalezy w duzej mierze od dwédch
czynnikoéw: oferty, oraz kondycji fizycznych elementéw sktadajgcych
sie na obstuge klienta - naszego biura, restauracji, czy hotelu. W koncu
caty biznes tak dzi$§ jak i 20 lat temu mozna uproscic do dwdch

elementow: ztowienia klienta oraz wtasciwego jego obstuzenia.

To co sie zmienito to wielkos¢ i dostepnos¢ akwendw. Obszar,
jakim jest internet, faktycznie daje niesamowite mozliwosci, ale towi na
nim réwniez mnéstwo konkurentow.

Z potowem klientow w internecie jest doktadnie tak samo, jak z
pojsciem na ryby — najwazniejszg kwestig jest zrozumienie potrzeb ryb,
zaoferowanie im najwtasciwszej zanete, a nastepnie odpowiednie ich
obstuzenie. Warto zauwazy¢, ze z internetem mamy “jeszcze jeden
problem” - kiedy juz obstuzymy “ztowionego” klienta, wraca on pdzniej do
akwenu moéwigc innym “rybom-klientom”, czy warto “byto byc¢
ztowionym”. Z czyms$ podobnym nie mieliSmy do czynienia ani w
wypadku tradycyjnego wedkarstwa, ani w erze przed internetem. Wiecej

bede o tym mowit za tydzieh. Tyle, jesli chodzi o dzisiejszg opowies¢ :)
Po przerwie — moim gosciem bedzie Robert Kozielski, profesor

Uniwersytetu kédzkiego. Zapytam go o to, w jaki sposdb powinny byc¢

skonstruowane fundamenty wtasciwej firmy. Moze Twojej? Zapraszam po
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Masz pytanie, watpliwosé, lub po prostu Ci sie
spodobata tresé?
Skomentuj na blogu: http://blog.mogilewski.pl/
sukces-w-sieci-czyli-idziemy-na-ryby-29-ty-biznes-
w-sieci/
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BIZNES W SIECI odc. 29:

Grzegorz Mogilewski: Witam po przerwie, moim gosciem jest Robert
Kozielski.
Robercie, czy istniejg dowody potwierdzajgce teze, ze pojawienie

sie Internetu nie zmienito az tak wiele w podejsciu do biznesu?

Robert Kozielski: Odpowiadajgc wprost na takie pytanie, mozna zapewne
powiedzieC dos¢ przewrotnie, ze zmienito sie¢ wszystko, oraz ze albo
istniejg dowody na to, ze zmienito si¢ wszystko, albo na to, ze nie
zmienito si¢ nic. Pewnie gdybysmy popatrzyli na wyniki badan, ktére
dowodzg, ze w ciggu ostatnich kilkunastu lat okres tworzenia nowych
produktow skrocit sie z 42 do 24 miesiecy, albo ze skuteczno$¢ kampanii
mailingowych, o ktérych wspominates, w ciggu ostatnich dziesieciu lat
spadta z 30 do 1%, doszlibysmy do wniosku, ze funkcjonujemy wiasciwie
w nowym sSwiecie. Z drugiej strony juz czterdziesci lat temu Michael
Porter sformutowat zasade mowigca o tym, ze rzeczywiste zarobki firmy
zalezg od dwéch fundamentalnych czynnikéw. Pierwszy jest od nas
niezalezny - dotyczy tego, w jakim biznesie oraz na jakim rynku
funkcjonujemy. Rentownos$¢ wydawcow ksigzek lub prasy jest dzisiaj
pewnie znacznie nizsza niz rentownos¢ przedsiebiorcow sprzedajgcych
smartphony albo funkcjonujgcych w $wiecie nowoczesnych technologii.
To wtadnie oznacza czynnik niezalezny, jednak juz wtedy Michael Porter
zaznaczyt, ze nawet w kiepskich sektorach i na kiepskich rynkach istniejg
organizacje, ktore osiggajg znacznie lepsze wyniki od innych. Drugim
czynnikiem determinujgcym wysokos¢ zarobkéw firmy, ktéry mozemy
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kontrolowac i ktory wydaje sie niezmienny réwniez w Swiecie internetu,
jest jakos¢ realizowanej strategii. Te dwa fundamenty decydujg o tym, ze
jednym sie udaje, a drugim nie — ze czes¢ biznesoéw startujgcych w tych
samych okolicznosciach odnosi sukces, a reszta tego sukcesu nie

odnosi.
Czy mozna wyroéznic¢ jakies sktadowe tej strategii wygrywajacej?

Analizujgc rézne badania lub ré6znego typu opracowania problemu, mozna
znalez¢ ich kilka. My przeprowadziliSmy takie badania w ostatnich
siedmiu latach, badajgc prawie trzydziesci polskich firm. Od takich
tygryséw, jak mBank, Sphinx, pani doktor Irena Eris, po takie, ktére
niestety otarty sie o porazke, jak na przyktad toédzkie Monnari.
Zdefiniowalismy dzieki temu cztery kluczowe czynniki, ktére wykazaty, ze
zarébwno firmy dziatajgce w sieci (mBank byt pierwszym bankiem
internetowym), jak i te tradycyjne, mozna powiedzie¢ ,naziemne”,
osiggajg sukces. Historia o Twoim przyjacielu wedkarzu, ktorg
opowiedziate$, bardzo dobrze obrazuje te cztery fundamenty. Pierwszym
istotnym elementem jest umiejetnos¢ znalezienia pewnych mozliwosci
biznesowych — pewnych luk rynkowych i nisz. Kiedy widzimy juz pewna
mozliwos¢ biznesowg, kolejnym krokiem jest zatozenie przynety, to
znaczy stworzenie pewnego konceptu i modelu biznesowego, czyli
czegos$, co bedzie wyrdzniajgce na tle konkurencji. Taki wyrdznik

nazywamy dzisiaj value proposition albo USP.

Moze wyjasnijmy, czym jest USP - to skrét od stéw ,unique selling
proposition”, czyli - w duzym uproszczeniu - to, czym réznimy sie od

konkurenciji.

Doktadnie — warto w tym miejscu zaznaczy¢, ze nie powinni Panstwo
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identyfikowa¢ USP wytgcznie z produktem, poniewaz jest to pewien
zestaw wartosci, ktére nas wyrdzniajg, pewne rozwigzanie, ktore
oferujemy naszym klientom. Trzecim fundamentalnym elementem jest
pewna sprawnos¢ operacyjna — po prostu trzeba rano wstaé, umy¢ zeby,

a potem do samego wieczora ciezko pracowac...
Nie zawsze ciezko :)

Ciezko, dlatego ze dtugo i intensywnie, ale praca ta daje oczywiscie wiele
satysfakcji. Czwarty kluczowy element, o ktorym tez nieco powiedziates,
to lider i kultura organizacyjna. Kultura, ktéra swiadczy o pewnych
wartosciach, o pewnej determinacji, zapewne o otwartosci na zmiane
rowniez. Te fundamenty sie nie zmienity, natomiast zmienity sie na
przyktad formy komunikacji oraz sposoby budowania relacji z klientami.
W ostatnich latach dowiedzieliSmy sie o naszych klientach bardzo wiele,
dlatego warto te wiedze wykorzystac. Martin Lindstrom dowiddt, ze 85%

decyzji naszych konsumentéw to decyzje emocjonalne.
Slyszatem stwierdzenie, ze nawet 100%.

Lindstrom w swojej ksigzce ,,Zakupologia” méwi o 85% - przeprowadzit
on badania neuromarketingowe, ktére polegaty na badaniu moézgu, a
nastepnie powotat sie¢ na te badania. Jeszcze do niedawna w teorii
ekonomii mowilismy o ,homo economicus”. Dzisiaj juz wiemy, ze ten

»cztowiek racjonalny” wtasciwie nie istnieje.

Czy w takim razie sag jakies elementy wspomnianych przez ciebie

fundamentéw, ktére mimo wszystko ulegly pewnej erozji lub zostaty
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Nie wiem, czy nazwacC to mozna erozjg, ale na pewno wskazatbym na
dwa gtéwne obszary, ktére internet zmienit w duzym stopniu, a moze
nawet odwrocit do géry nogami. Pierwszy to co$, co nazwaliSmy
modelem biznesowym, czyli w rzeczywistosci dwa elementy - to, na
czym firmy zarabiajg, oraz to, jakie sg zrédta czy czynniki kosztdw.
Internet zmienit strukture zaréwno przychodow, jak i kosztéw. Jeszcze do
niedawna 80 - 90% przychodu wiekszosci firm to byty pienigdze
zarobione w sposoéb tradycyjny, natomiast dzisiaj proporcje te sg bardzo
czesto przesunigte — nawet 50% przychodu moga stanowié zyski

czerpane z obecnosci w sieci.

A gdybysmy popatrzyli na firmy ustugowe - jak bardzo zmienit sie¢ ich
horyzont myslowy? Nie sg one przeciez w stanie sprzedawacé ustugi

bezposrednio przez internet.

Oczywiscie pewnie istniejg firmy, ktére moga sprzedawac, ale
upraszczajgc, ich horyzont myslowy réwniez znacznie sie zmienit.
Pamietam, kiedy jakie$s osiem lat temu zaczynaliSmy prace nad naszag
ksigzkg i badaniami. Miatem wtedy okazje rozmawia¢ z prezesem
Lachowskim, twércg mBanku, ktéry powiedziat, ze jego perspektywa
planowania strategicznego siega szesciu miesiecy — dwanascie miesiecy
to jakby tylko we mgle. To pokazuje, jak zmienita sie perspektywa
budowania modeli, planowania przychodéw oraz zarzgdzania kosztami.
Panstwo prawdopodobnie majg tego swiadomos¢, by¢ moze odczuliscie
to na sobie, ale 15 wrzesnia 2008 roku, czyli od upadku Lehman Brothers
rozpoczat sie kryzys 2008 roku. Kochani, dwanascie miesiecy pozniej
ogtoszono zakonhczenie kryzysu. Jeszcze dwadziescia lat temu cykle
koniukturalne trwaty od osmiu do dziesieciu lat — dzisiaj to najwyzej dwa,
trzy lata. Ta zmiana jest zauwazalna. Wydaje mi sig¢, ze decydujaca

zmiana dotyczy — poza modelem biznesowym — sprawnosci operacyjnej,
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czyli pewnych narzedzi, ktore firmy wykorzystujg. Oczywiscie nie mozna
bezwzglednie zaprzeczy¢ sity Facebooka, ale warto by¢ krytycznym -
istnieja badania przeprowadzone w Polsce, ktére pokazujg, ze prawie
50% kampanii reklamowych i komunikacyjnych prowadzonych w sieciach
spotecznosciowych jest zwyczajnie niezauwazanych przez naszych

odbiorcéw.
Doktadnie - dlatego méwie o tym, zeby nie iS¢ jak owce na rzez.

Zgadza si¢. Mysle zatem, ze to jest drugi element zmiany — sprawnos¢
operacyjna, ktéra ulegta wyraznej zmianie. A wiec inne narzedzia, inne
podejscie, nawet inne formy organizacyjne, bo dzisiaj sg to organizacje
wirtualne — na przyktad studenci bardzo chetnie bedg pracowali dla nas w

domach.

Jednoczesnie kryzys ,ery dotcomoéw” pokazat, ze mnéstwo modeli,
ktére wydawaly sie rewolucyjne z punktu widzenia internetu, nie

zdato prostego egzaminu ekonomiii.

To niezwykle wartoSciowa uwaga, poniewaz XXl-wieczna fascynacja
nowymi technologiami, a wifasciwie upadki ,.com’6w” na gietdzie
amerykanskiej, udowodnity, Ze internet nie jest wolny od tradycyjnych

zrédet porazek.

Jednoczesnie wielu przedsiebiorcéw ,starszej daty” (do ktérych sam
sie z tego punktu widzenia zaliczam) bardzo boi sie tego, ze mtodzi
ludzie s3 lepiej przystosowani do wykorzystania internetu niz oni. Ja

sie z tym nie zgadzam.

Nie sadze, zeby tak byto. Oczywiscie istnieje pewna umiejetnosé —
(i
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wiasnie ta sprawnosS¢ operacyjna, jednak klucz tkwi nie tylko w
sprawniejszych rekach, w lepszej umiejetnosci zarzadzania, czy
sprawnym wykorzystywaniu kodu HTML. Istotne sg rowniez pewne
fundamenty i podejscie do wykorzystywania narzedzi nowoczesnych

technologii.

Innymi stowy - doswiadczenie biznesowe zdobyte jeszcze przed ,era

Facebooka” moze nam sie bardzo przyda¢ online, zgadza sie?
Mysle, ze tak.

Dziekuje.

Dziekuije.

StaraliSmy sie dzisiaj Painstwa przekona¢ do tego, ze odniesienie
sukcesu w sieci zalezy przede wszystkim od jakosci naszego
biznesu a nie od internetu “jako takiego”. Za tydzienh opowiem o tym,
co sie dzieje z ryba, ktéra, wyciagnieta na té6dz, trafia z powrotem do
akwenu. Bede méwit o tym, czy warto wiedzieé, co o nas méwiag w

sieci i dlaczego.

Masz pytanie, watpliwos¢, lub po prostu Ci sie
spodobata tres$¢?

Skomentuj na blogu: http://blog.mogilewski.pl/
gdzie-leza-fundamenty-twojego-biznesu-rozmowa-
z-robertem-kozielskim-29-ty-odcinek-biznes-w-
sieci/

L5

L

Grzegorz Mogilewski
http://blog.mogilewski.pl


http://blog.mogilewski.pl/gdzie-leza-fundamenty-twojego-biznesu-rozmowa-z-robertem-kozielskim-29-ty-odcinek-biznes-w-sieci/
http://blog.mogilewski.pl/gdzie-leza-fundamenty-twojego-biznesu-rozmowa-z-robertem-kozielskim-29-ty-odcinek-biznes-w-sieci/
http://blog.mogilewski.pl/gdzie-leza-fundamenty-twojego-biznesu-rozmowa-z-robertem-kozielskim-29-ty-odcinek-biznes-w-sieci/
http://blog.mogilewski.pl/gdzie-leza-fundamenty-twojego-biznesu-rozmowa-z-robertem-kozielskim-29-ty-odcinek-biznes-w-sieci/
http://blog.mogilewski.pl/gdzie-leza-fundamenty-twojego-biznesu-rozmowa-z-robertem-kozielskim-29-ty-odcinek-biznes-w-sieci/
http://blog.mogilewski.pl/gdzie-leza-fundamenty-twojego-biznesu-rozmowa-z-robertem-kozielskim-29-ty-odcinek-biznes-w-sieci/
http://blog.mogilewski.pl/gdzie-leza-fundamenty-twojego-biznesu-rozmowa-z-robertem-kozielskim-29-ty-odcinek-biznes-w-sieci/
http://blog.mogilewski.pl/gdzie-leza-fundamenty-twojego-biznesu-rozmowa-z-robertem-kozielskim-29-ty-odcinek-biznes-w-sieci/
http://blog.mogilewski.pl
http://blog.mogilewski.pl

