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ROZDZIAL

Pomyst na e-biznes

Dobry pomyst na zarobkowga dzialalno$§¢ w internecie to punkt wyjécia do sukcesu;
z drugiej strony wiekszo$¢ pozornie obiecujacych pomystéw konczy sie fiaskiem, a tylko
niektérym udaje sie zaistnie¢ i zdoby¢ cho¢ czes¢ rynku.

Jaka przyjac strategie, kiedy rozpoczyna sie wlasna dziatalnos¢ w sieci? Propozycji jest
wiele, a czeé¢ z nich podsunatem Ci juz w poprzednich rozdzialach tej ksigzki. Mozesz
sprobowac okresli¢ nisze na rynku, czyli znaleZ¢ obszar, w ktérym nie dzialajg jeszcze
inni przedsiebiorcy, a ktory méglby generowac interesujace dla klienta korzysci. Mozesz
tez — wyposazony w orez do walki z konkurencja, ktéry oddatem do Twojej dyspozy-
¢ji w jednym z poprzednich rozdzialéw — wejs¢ w branze, ktéra jest juz stosunkowo
dobrze zagospodarowana, ale przez to lepiej znana i mniej narazona na niepowodzenie
niz zupelnie nowatorskie przedsiewziecie.

Decyzje, co i w jaki sposéb oferowaé konsumentom, podejmiesz sam. W tym rozdziale
chce jednak pokaza¢ Ci pewne prawdy oraz mity, z ktérych poczatkujacy e-biznesmeni
nie zawsze zdaja sobie sprawe, narazajac sie czesto albo na wywazanie otwartych juz
drzwi, albo na porazke wynikajacg z blednych zalozen lub kalkulacji. Dzieki dalszej lektu-
rze Tobie moze sie uda¢ unikngé¢ podobnych bledéw.

10 najwiekszych mitow

Internet jest pelen serwiséw, ktére odniosly nieprawdopodobny sukces. W zwigzku z tym
jednak, ze przecietny internauta zna tylko ich status obecny, ale nie ma pojecia, jakim
kosztem zostat osiggniety, naroslo wiele legend, ktére — gdyby byly prawdgq — mogtyby
catkowicie zmieni¢ pejzaz tego medium, a z kazdego e-biznesmena uczyni¢ milionera.

Rzeczywistos¢ wyglada jednak inaczej. Na swoj pierwszy milion najwieksza szanse
majaq ci, ktérzy uswiadomia sobie, ze obiegowe opinie rzadko kiedy majg co$ wspdlnego
z prawda. Rozprawmy sie wiec z owymi najczesciej powtarzanymi mitami na temat biz-
nesu w sieci.
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Mit 1.

W internecie nie da sie¢ wymysli¢ juz niczego nowego.

Nieprawda. E-biznes jest zjawiskiem bardzo mlodym: pierwszy sklep internetowy
(Amazon.com) powstal w 1994 r., a serwis aukcyjny eBay.com rok pdzniej. Przetom lat
1999/2000 na Zachodzie to pekniecie internetowej banki dot-coméw i bankructwa wielu
mlodych e-sklepéw. Poczatki e-commerce w Polsce to rok 1999 i zalozenie serwisu au-
kcyjnego Allegro, cho¢ prawdziwy wybuch zainteresowania handlem wirtualnym na-
stapil dopiero kilka lat p6Zniej. Skoro biznes internetowy ma niewiele ponad 15 lat, to
czy w tak krétkim czasie naprawde wymyslono wszystko, co bylo do zrealizowania?

W internecie zaistnialo juz wiele genialnych pomystéw, ktére swoim autorom przynio-
sty fortuny, jednak nadal jest tu bardzo wiele pél do zagospodarowania. Kiedy planu-
jemy wlasng dzialalno$¢, powinniémy jednak wyjs¢ poza kategorie prostego e-handlu
(e-sklepy oraz aukcje online) i szuka¢ nowych pomystow.

Na co oprécz e-sprzedazy mozna wiec postawi¢? Aby odpowiedzie¢ na to pytanie, warto
obserwowa¢ trendy rynkowe i zadawac sobie nieustannie pytanie: co jest modne i cze-
go chca klienci? Oto kilka moich propozycji dla Ciebie (ktére oczywiscie nie wyczerpuja
wszystkich mozliwosci):

» E-learning. W naszym kraju dzialka komercyjnego e-learningu nadal jest
stabo zagospodarowana. Tymczasem wspoélczesny rynek pracy wymaga od
pracownikéw ustawicznego rozwoju, przez co w szybkim tempie roénie
zapotrzebowanie na kursy, szkolenia i studia, takze te z przedrostkiem ,e-".
Dlatego w najblizszych latach wréze prawdziwy wysyp serwiséw oferuja-
cych nauke na odleglos¢. E-learning oczywiscie jest propagowany i czynnie
uprawiany przez wiele prestizowych firm i instytucji (by wymieni¢ choéby
ESKK czy Polski Uniwersytet Wirtualny), ale na razie w naszym kraju bra-
kuje wyraznego lidera w tej branzy.

» Ustugi online. Wystarczy przyjrzeé¢ si¢ zmianom rynkéw Europy Zachod-

niej i Ameryki PéInocnej, aby zauwazy¢, ze tradycyjny model konsumpcji
towaréw powoli sie dewaluuje, a ludzie pragna czegos$ wiecej. Tym czym$
sg uslugi. Podobne nasycenie (jesli nie przesycenie) rynku towarami, ktére
sa coraz tansze i coraz fatwiej dostepne, a wiec automatycznie mniej poza-
dane, daje sie zauwazy¢ réwniez w naszym kraju.
W dzisiejszym skomplikowanym $wiecie zapotrzebowanie na wszelkie ustu-
gi ros$nie bardzo gwaltownie. Wedlug moich prognoz najblizsze lata przynio-
sa wrecz prawdziwg ekspansje e-uslug, ktére juz dzi§ maja coraz liczniejsza
reprezentacje w sieci i ktérym sprzyja popularyzacja telepracy. W interne-
cie bez problemu mozemy dzi§ zamoéwi¢ redakcje tekstu, porade prawna,
audyt strony WWW czy specjalistyczne konsultacje — wszystko odbywa sie
w formie zdalnej. Nie méwiac juz o tym, ze sie¢ od wielu lat jest naturalnym
miejscem promogji tradycyjnych ustug, Swiadczonych w realu.
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Jezeli wiec jeste$ specjalista w jakiej$ dziedzinie, wykorzystaj internet do
przyjmowania i wykonywania zlecefi. Mozesz w tym celu stworzy¢ wlasna
witryne (daje to catkowita niezaleznos¢, ale wymaga duzego wkladu w promo-
¢je) albo skorzystac z istniejacych juz platform posredniczacych (moze to by¢
serwis aukcyjny albo najwieksza polska baza uslug, wroctawska Favore.pl,
nalezaca do grupy Money.pl; powstaje tez wiele mniejszych, ale obiecuja-
cych serwiséw, w ktérych réwniez warto si¢ oglasza¢, na przykiad Oferia.pl
czy Intauz.eu; warto pamietaé¢ o miejscach promocji dla profesjonalistow,
czyli o serwisach takich jak GoldenLine.pl czy Profeo.pl).

» Serwisy niszowe. Jeéli chodzi o portale, to mamy w naszym kraju do czy-
nienia z pewnego rodzaju oligopolem (Onet, Wirtualna Polska, Interia),
proba stworzenia nowego serwisu na podobng skale wymagataby bardzo
duzych pieniedzy i poteznej promocji medialnej. A i tak watpie, czy nowy
gracz zdolalby w czasie krétszym niz pie¢ lat wykreowa¢ marke cho¢ w po-
fowie tak mocna jak juz istniejace.

Nastepuje stala specjalizacja zasobéw internetu i powolywane sa do zycia
serwisy tematyczne, czyli wortale (nazywane tez portalami wertykalnymi).
Powstaja wiec witryny adresowane do milosnikéw muzyki rockowej (Pol-
skiRock.com) czy pséw (psylmy.pl), poswiecone urodzie i zdrowiu (Porad-
nikZdrowie.pl, ModaUroda.com), dzieciom (Dziecko.pl, BabyOnLine.pl) i sa-
mochodom (Samochody.pl, Moje4Kolka.pl) oraz tysigcom innych zagadnien.
Serwisy takie majg oczywiscie znacznie mniejsze — bo wyspecjalizowane
— grono odbiorcéw niz ogdlnopolskie witryny ogélnotematyczne. Jednak
czytelnicy tych wortali sa znacznie bardziej wdziecznymi klientami: jesli
wchodza na dana witryne branzowa, to juz jest znak, ze temat ten jest dla
nich interesujacy. W kontekscie ciekawych materialéw mozna wiec zarabia¢
na zamieszczaniu powigzanych tematycznie z treécig wortalu reklam albo
dodaniu oferty sprzedazy produktéw (towardéw lub ustug) specjalistycznych,
zwigzanych z dang branza.

Mit 2.

Tylko serwisy sprzedajace konkretne towary lub ustugi maja szanse powodzenia.

Nieprawda. U czlowieka silniejsza niz konieczno$¢ zaspokajania potrzeb jest chec¢ kar-
mienia emocji (przynajmniej w warunkach, w ktérych podstawowe potrzeby fizjolo-
giczne, okreslone w piramidzie Maslowa, zostaly juz zaspokojone). Dlatego skutecznym
e-biznesem moze by¢ réwniez ten, w ktérym niczego sie nie sprzedaje i nie $wiadczy sie
zadnych konkretnych ustug. Warunek: musi jednak odwolywac sie do pewnych ludz-
kich potrzeb. Najlepszym przykladem calkiem dochodowych serwiséw tego typu sa wi-
tryny spoleczno$ciowe (web 2.0), ktére — tworzone przez rzesze internautéw — pozwa-
lajg im zaspokajaé potrzeby wyzsze (potrzeba afiliacji — przykladowo Nasza-Klasa.pl,
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potrzeba samorealizacji — cho¢by Wikipedia.pl, potrzeba ekspresji artystycznej — wszel-
kiego rodzaju serwisy prezentujace twoérczos$¢ uzytkownikéw oraz blogi).

Mit 3.

Dobry biznes sam sie kreci.

Nieprawda. Lubimy plotkowa¢ o najbogatszych ludziach i najbogatszych serwisach.
Chcemy wierzy¢, ze rzeki pieniedzy, ktére do takich oséb plyna, sa uSmiechem losu, sa-
moczynnym zZrédlem energii ekonomicznej, magicznym samograjem. Jednak co$ takie-
go jak magiczny samograj nie istnieje. Sukces najwiekszych nawet graczy rynkowych
nie bierze sie ze $lepego zrzadzenia losu czy ogromnej sily przebicia (na poczatku mato
kto nig dysponuje). Jesli mialbym sie pokusi¢ o przedstawienie Ci ,prostego” wzoru na
powodzenie, wygladalby on tak:

Dobry pomyst (45%) + determinacja (30%) + praca (20%) + sprzyjajace
okolicznosci (5%) = SUKCES.

Dlatego nie szukaj latwych i natychmiastowych rozwiazan, poniewaz niewymagajace
wysilku wody juz dawno pozbawione sa najsmaczniejszych ryb; jesli oczekujesz solid-
nego polowu, licz sie z koniecznoscia wyplyniecia na dalekie morze, z ryzykiem sztor-
mow i innych przeciwnosci losu.

A co gdy juz odniesiesz sukces? Czy wtedy Twdj biznes bedzie krecit sie sam? Nie! Na
razie nikt jeszcze nie wynalazl perpetuum mobile. Nawet wysokowydajny silnik spalinowy
potrzebuje chocby niewielkiej iskry energii z zewnatrz, aby moégt zachowa¢ prawidlowy
i rowny tryb pracy. Firma, ktéra osiggneta rynkowe szczyty, takze musi dba¢ o dalszy
rozwdj i utrzymanie sprawnosci dzialania.

Po dwdch latach fenomenalnego wzrostu obrotéw Naszej Klasy media — nie wierzac
w trwale utrzymanie tak szybkiego tempa rozwoju — zaczely wieszczy¢ serwisowi stop-
niowg stagnacje, a nawet regres. Podobnie bylo z platforma Allegro, ktéra osiagnela pew-
ng graniczng warto$¢ liczby nowych uzytkownikéw, powyzej tej wartosci rownie dyna-
miczny wzrost nie byl fizycznie mozliwy.

Wladze obu serwiséw, zdajac sobie sprawe, Ze utrzymanie pozycji wymaga statego wy-
silku, postawily na sprawdzony sposéb podnoszenia konkurencyjnosci i wartosci swo-
ich witryn: zamiast walczy¢ o kolejnych uzytkownikéw (ilo¢), postawiono na rozwoéj
funkcjonalnosci oraz rozszerzanie oferty i zakresu dzialalnosci (jakos¢). I tak Nasza Klasa
zaoferowala szereg nowych (takze komercyjnych) opcji, takich jak mozliwos¢ wystania
prezentéw znajomym lub zakupu towaréw za walute serwisu — €urogabki. Allegro na-
tomiast, oprécz rozwoju wewnetrznej funkcjonalnosci witryny, przyjelo polityke pod-
boju innych serwiséw polskiego internetu (przejecie Ceneo.pl, iStore.pl), ale tez rynkéw
zagranicznych (stworzenie blizniaczych projektéw w krajach Europy Srodkowo-Wschod-
niej, m.in. wegierski TeszVesz.hu, ukraifiskie Aukro.ua, rosyjski Molotok.ru i inne), a tak-
ze budowy wlasnych autorskich serwiséw wspomagajacych e-biznes (jak chocby: CoKu-
pic.pl, Platnosci.pl, otoMoto.pl czy otoWakacje.pl itd.).
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Jak widzisz, nawet najwieksi beneficjenci internetowego tortu nie ustaja w wysitkach
doskonalenia sie. Jezeli wiec chcesz, aby i Twoj e-biznes przynosit state profity, rowniez
musisz pamietac o jego ciaglym ulepszaniu i rozwoju.

Mit 4.

Dobry biznes sam si¢ wypromuje.

Nieprawda. Naturalnie, autorzy dobrych pomysléw moga liczy¢ na lepszy start, chocby
dlatego ze latwiej im zainteresowaé media. I rzeczywiscie: czasami jedna wzmianka
w prasie czy telewizji moze wywola¢ efekt domina i gwaltowny wzrost popularnosci
serwisu. To jednak scenariusz raczej bajkowy, przytrafiajacy sie doprawdy nielicznym
i genialnym przedsiewzieciom. Wiekszo$¢ inicjatyw skazana jest na zmudng i diugotrwa-
Ia promocje oraz pozycjonowanie (i nie mysle w tym miejscu tylko o pozycjonowaniu
w wyszukiwarkach, ale przede wszystkim w $wiadomosci internautéw, ktérzy — jako
Ze sg coraz bardziej wymagajacy — domagaja sie coraz to atrakcyjniejszych propozycji).

Wszystko rozbija sie o konkurencje: kiedy jeszcze internet byl swoista terra incognita, nie-
mal kazdy nowy serwis pojawiajacy sie w sieci mial wielka szanse bycia zauwazonym.
Dzis$, kiedy medium to oferuje odbiorcom niewyczerpane bogactwo wszelkiego rodzaju
zasobow, aby zaczac¢ zarabia¢, trzeba zaoferowac albo co$ bardzo oryginalnego (unika-
towa oferta sprzedazy), albo zadba¢ o bardzo solidny marketing — jednym slowem: trze-
ba wyroznicé sie. Bez takiego wyrdznienia Twoja oferta sama nie zaistnieje w $wiado-
mosci odbiorcow.

Mit 5.

Biznes w internecie mozna uprawiaé w pojedynke.

Prawda. Ale tylko do czasu. ,Garazowe” poczatki miato wielu dzisiejszych e-potentatéw,
zeby wspomnie¢ tylko o wyszukiwarce Google czy o Microsofcie. Powyzej pewnej licz-
by klientéw skala dzialania zaczyna wymagac takiej pracy, jakiej jedna osoba nie jest
w stanie podola¢. W zasadzie nawet prowadzenie niewielkiego sklepu internetowego
nie jest zadaniem dla jednej osoby. Oczywiscie méwimy o biznesach chocby pétprofe-
sjonalnych.

Naturalnie poczatki bardzo czesto sa ,jednoosobowe”. Jednak jezeli biznes dziata, czyli
zaczyna zdobywac klientéw i jaka$ czes¢ rynku, zaczyna tez wymagaé obstugi wielu
proceséw. Mamy wiec do czynienia z zaopatrzeniem i/lub produkcja, z zarzgdzaniem
oferta, obstuga kontrahentéw, logistyka i dystrybucja produktéw, swiadczeniami po-
sprzedazowymi itd. Przy tym nie wolno zapomnie¢ o dzialaniach marketingowych oraz
wszelkich formalnosciach, ktére musza by¢ zachowane (jak choc¢by prowadzenie ksie-
gowosci). A na to jednego czlowieka moze by¢ za malo.

Dlatego jezeli chcesz rozwija¢ e-biznes, rozbudowuj swéj zesp6l, naucz sie delegowania
uprawnien i pozwol innym robié to, co wczesniej robite§ sam. Takie podejscie pozwoli
Ci skupi¢ sie na bardziej efektywnym zarzadzaniu swoja firmg i poszukiwaniu nowych
strategii rozwoju.
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Mit 6.

Jesli sie ma dobry pomysl na biznes, pieniadze pojawia sie same.

Nieprawda. Nic w biznesie nie dzieje sie samoczynnie, a nawet jesli — efekty przypad-
kowych dzialah nie sa trwale. Chocby najlepszy pomysl, sam nie zacznie zarabia¢ —
nawet zakladajgc najbardziej optymistyczny scenariusz, w ktérym klienci rzucg sie na
Twoja oferte, to sama obstuga zamawiajacych bedzie wymagata wysilku.

Internet nie jest kurg znoszaca zlote jajka, a jesli juz chcesz go postrzegac jako taki inte-
res, pamietaj, ze i o kure trzeba dbaé. Podobnie: Zaden biznes sam z siebie nie przynie-
sie dobrych efektéw. Dlatego podejmuj wszelkie dzialania, aby nie zaprzepasci¢ swojego
pomystu; sie¢ jest pelna entuzjastow w goracej wodzie kapanych, ktérzy mieli oryginalne
idee, ale nie starczylo im wytrwatosci w ich realizacji. Czes¢ z takich projektéw przepa-
dla z kretesem, drugg czes¢ podchwycila i zrealizowata bardziej zaradna konkurencja.

Mit 7.

Internauci kupia kazdy nowy pomysl.

Nieprawda. Klienci sa zdesperowani i rywalizuja o wszelkie dobra tylko w warunkach
gospodarki niedoboréw. Internet nie jest jednak PRL-em, aby do pustych pélek usta-
wialy sie trzydziestometrowe kolejki. Przeciwnie: sie¢ jest swoistym rogiem obfitosci,
Srodowiskiem niemal idealnych warunkéw rywalizowania o nabywce. A im wiekszy
wyb6r ma klient, tym bardziej jest wybredny.

Dlatego zanim zainwestujesz czas, pienigdze i energie w realizacje swojego pomyslu na
e-biznes, sprawdz wszystkie okolicznosci. Po pierwsze: zbadaj, czy kto$ juz nie prowadzi
podobnej dzialalnosci adresowanej do tej samej grupy docelowej, do ktérej Ty chcial-
bys skierowaé swoja oferte. Po drugie: nie mysl o tym, jakie korzysci to przedsiewziecie
przyniesie Tobie, ale zastanéw sie, jakie korzysci da Twoim odbiorcom. Po trzecie: zadaj
sobie pytanie, czy w ogodle na rynku istnieje zapotrzebowanie na to, co chcesz zaofero-
wac (zatem: gdybys to Ty byl klientem, to czy skorzystalbys z podobnej oferty?), lub przy-
najmniej czy jeste$ w stanie takie zapotrzebowanie sprowokowac.

O tym, jak fatwo o e-biznesowy niewypal, przeczytasz w kolejnym podrozdziale.

Mit 8.

Najwazniejsze to ,wciagnac” klienta na strone WWW.

Nieprawda. W biznesie nie ma nic gorszego niz rozczarowany nabywca. Sklonienie od-
biorcy do tego, by kliknat reklame badz link w wyszukiwarce, to niewatpliwie pierwszy
krok do sukcesu, ale jezeli po wejsciu na Twoja strone klient nie znajdzie niczego, co
mogloby go zatrzyma¢, bedzie to zarazem krok ostatni (puste wejscie).

Dlatego sprzedawcy, ktérzy 100% wysitkow wkladaja w promocje i zdobycie kontrahen-
ta, ale zaniedbuja zaspokojenie jego potrzeb i — co najwazniejsze — realizacje zlozonych
obietnic, sa po prostu sprzedawcami nierzetelnymi (tak jak politycy, z ktérych kielbasy
wyborczej cala para uchodzi tuz po zwycieskiej elekgji).

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke



Pomyst na e-biznes 177

Tacy przedsiebiorcy nie tylko niszcza wlasny wizerunek i tracg odbiorcéw, ale wplywa-
ja negatywnie réwniez na wizerunek calego e-biznesu. Dzisiejsi klienci sg bardzo nie-
ufni, do kazdej nowej oferty podchodza z obawami i sceptycyzmem. Jak myslisz, dla-
czego? Czy gdyby ich wczeéniejsze doswiadczenia zakupowe byly dobre, mieliby opory
przed kolejnymi? Przyczyna nieufnos$ci kupujacych jest wszechobecne naciagactwo,
zapewnianie o ,wyjatkowosci”, ,niepowtarzalnosci” i ,superokazjach”, ktére okazuja
sie z reguly tylko jednymi z milionéw podobnych ofert dostepnych na rynku. Zauwaz,
Ze im bardziej emocjonalnie (a wiec: amatorsko) sprzedawca podchodzi do swojego to-
waru, tym zimniejszy i bardziej ostrozny staje sie adresat oferty.

Dzisiejszy konsument (i jutrzejszy takze!) oczekuje konkretnych informacji, a nie mar-
ketingowego pustoslowia; rzetelnych danych, a nie enigmatycznych zapowiedzi nieja-
snych korzyéci. Profesjonalny komunikat, traktowanie klienta po partnersku, a nie jak
dziecka w cyrku podatnego na sztuczki, pelna informacja o towarze — ot, i cala magia
skutecznego dziatania.

(A na marginesie: skoro trzymasz te ksiazke w rekach, to zapewne ja kupites; skoro ja
kupiles§, to by¢ moze przyciggnela Cie okladka, moze nazwisko autora, ale zapewne
zwrdcite$ przede wszystkim uwage na jej spis tresci. Zadam Ci osobiste pytanie: i jak sie
czujesz? Czy tres¢ ksigzki odpowiada temu, czego sie spodziewale$? Czy moze jest zu-
pelnie inna od tego, co sugerowata okladka lub spis treéci? Zawsze staram sie dac kliento-
wi to, co obiecywalem; réb tak samo, a Twoj klient bedzie klientem zadowolonym, a nie
tylko ,wciagnietym” na strone WWW).

Mit 9.

Jesli pomyst sie sprawdzil, nie nalezy niczego zmieniad.

Nieprawda. Na pewno znasz powiedzenie o spoczywaniu na laurach. Na pewno wiec
wiesz, ze sukces, ktory nie jest podsycany, bardzo szybko gasnie. Wyobraz sobie Syzyfa,
ktéry wtoczyl wreszcie swoj glaz na stromy wierzcholek gory i z radosci zaklaskat w dlo-
nie. Wiesz, co si¢ stanie? Puszczony kamiefi z powrotem stoczy sie w doline, a wtarganie
go po raz kolejny na szczyt bedzie kosztowac znacznie wiecej wysilku niz jego utrzyma-
nie. Tak samo jest w e-biznesie — jesli ,puscisz” swoj sukces, moze on straci¢ stabilnos¢
i stoczyc¢ sie w dot.

Pamietaj tez, ze ludzie, ktérzy juz za pierwszym podejéciem osiagneli 100-procentowy
sukces, w zasadzie w naturze nie wystepuja. Thomas Edison — przeprowadzit kilka ty-
siecy nieudanych testéw, zanim zaplonela pierwsza zaréwka. George Bernard Shaw,
zanim otrzymal Nagrode Nobla i zdobyl miedzynarodowg stawe, zarabial 4,5 dolara
miesiecznie, pracujgc jako urzednik. Takze Abraham Lincoln wielokrotnie ponosit kle-
ske (nie dostal sie do lokalnej izby prawniczej, kilkakrotnie przegrat wybory do Kongre-
su oraz do Senatu USA, nie zostal tez wybrany na wiceprezydenta; co ciekawe, oprocz
niepowodzen politycznych nie wiodlo mu sie takze w zyciu prywatnym: dwukrotnie
bankrutowal, przezy! tez zalamanie nerwowe). Ale w 1861 r. zostal jednym z najwybit-
niejszych prezydentéw USA i nikt juz nie pamietal o jego licznych kleskach.
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Dwie rady dla Ciebie: jezeli Tw6j biznes odniést juz sukces — gratuluje i przestrzegam
przed samozadowoleniem — pielegnuj te rzadka roéline, a z czasem urodzi kolejne kwia-
ty i owoce. Z drugiej strony jesli co$ nie wyszlo za pierwszym razem, to wcale nie zna-
czy, ze nie uda sie za drugim, trzecim czy trzechsetnym. Madry upér poparty rzetelna
analiza sytuacji powinien doprowadzi¢ Cie do celu.

Mit 10.

E-biznes moze by¢ podobny do innego juz istniejacego.

Prawda, ale z bardzo duzym zastrzezeniem: nie moze go w ewidentny sposéb kopiowag,
lecz powinien oferowa¢ odbiorcom unikatowa oferte sprzedazy — pewna absolutnie
nowa wartos¢ lub korzys¢. Bez tego stanie sie tylko nasladowca.

Z drugiej strony sprytne nasladowanie zagranicznych e-bizneséw i ich przeszczepianie
na grunt polski — jak dowodzi nieodlegla historia — moze okaza¢ sie strzalem w dzie-
sigtke. Polskie serwisy spoleczno$ciowe i aukcyjne nie s3 w zasadzie pomystami nowy-
mi, ale bazuja na idei witryn powstatych wczeéniej za granica. Jednak dopasowanie ich
do lokalnej niszy i zaadaptowanie do rodzimych warunkéw okazalo sie sukcesem sa-
mym w sobie.

E-niewypaly

Internet peten jest pomystow-niewypaléw, obiecujacych i ciekawych w fazie konceptu,
ale trafiajacych w rynkowa pustke i tam konajacych. Co ciekawe, potykaja sie¢ nawet gi-
ganci, ktérzy zgodnie z wszelkimi prawami fizyki i logiki potkna¢ sie nie powinni. Przy-
toczmy najjaskrawsze przyklady':

» eBay.pl — Swiatowy potentat aukgcji internetowych, ktéry w 2005 r. posta-
nowil wkroczy¢ réwniez do Polski. Wkroczyl, jednak nie znalazl tu zbyt wie-
le miejsca, poniewaz Polacy mieli juz Allegro. Do dzi$ eBayowi nie udalo sie
otrzasna¢ z porazki ani zdoby¢ wiecej niz kilka procent udzialéw w branzy
e-aukcji w naszym kraju.

» Aol.p] — wspominalem juz, ze mamy oligopol na rynku portali? Tak. Jed-
nak potentat branzy internetowej w USA, portal America OnLine (Aol.com),
mimo wszystko postanowil wejs¢ do gry i otworzy¢ swoja polska filie, nie za-
dajac sobie nalezytego trudu analizy lokalnej konkurencji. W efekcie portal
wegetuje w polskiej sieci, a z jego istnienia malo kto zdaje sobie sprawe.

» Myspace.com — kolejny inwestor, ktéry sie sp6znit, a wchodzac na nasz ry-
nek, nie uwzglednil miazdzgcej konkurencji Naszej Klasy. W efekcie opu-
Scil polskie podworko z podkulonym ogonem, a adres Myspace.pl jeszcze

! Wiecej ciekawych przyktadow biznesowych wpadek opisuje Marcin Kosendowski w artykule
Zmarnowane szanse: internetowe pomysty, ktdre nie wypality (www.magazyninternet.pl).
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w lipcu 2012 r. straszyl tylko hastem ,Zapraszam wkrétce” (czyzby Myspace
nie zadbalo nawet o pozyskanie i przekierowanie swojej polskiej domeny na
macierzysty adres?).

» DomZaMilion.pl — kto lubi chwali¢ sie swoimi porazkami? Ale ja zrobie to
dla Ciebie, pokazujac na wlasnym przykladzie, jak fatwo mozna powtérzy¢
zagraniczny pomysl, wcale nie powtarzajac jego sukcesu. Swojego czasu
glo$no bylo o serwisie Onemilliondollarpage.com (rysunek 9.1), ktérego autor
postanowit zarobi¢ milion dolaréw, sprzedajac milion reklamowych pikseli.
Pomyst wydawat sie nieco dziwny, ale dzieki mediom, ktére rozdmuchaly go
w skali ogélnoswiatowej, plan udalo sie zrealizowa¢, a pomystodawca w krot-
kim czasie zdobyt swoj pierwszy (i miejmy nadzieje, Ze nie ostatni) milion.

o+ THE ONE MILLION s; 5?5 st S5
4 DOLLAR FPAGE =77 =%

EBuy it Now

Rysunek 9.1. Prototyp — amerykarski serwis onemilliondollarpage.com

W jaki$ czas pdzniej piszacy te stowa postanowil sprawdzi¢, czy rzeczywiscie kazdy
amerykanski pomyst przeniesiony na grunt polski moze odnieé¢ sukces. Powstal wiec
wzorowany na powyzszym pomysle serwis DomZaMilion.pl (rysunek 9.2), ktéry — mi-
mo pewnych modyfikacji i zmiany koncepcji — mial bardzo podobny cel: sprzeda¢ mi-
lion pikseli ujetych w tzw. cegly reklamowe. Aby doda¢ projektowi znamion spolecznej
odpowiedzialnosci biznesu, wyposazono go w mozliwos¢ zamieszczania bezplatnych
reklam przez fundacje i inne organizacje charytatywne; z kolei by podnie$¢ atrakcyjnosé
dla reklamodawcéw, ogloszono konkurs z nagrodami o wartosci 50 000 z1.

Mimo wprowadzonych innowacji oraz atrakcji dla reklamodawcéw i oséb posrednicza-
cych w pozyskiwaniu reklam projekt nie trafit w gusta mediéw i — bez odpowiedniej
promocji — legt w gruzach.
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Rysunek 9.2. DomZaMilion.pl — pomyst udato sie powtérzy¢, sukcesu — nie

Przyklady nieudanych przedsiewzie¢ w internecie nie tylko mozna mnozy¢, ale na ich
opisanie nalezaloby poswieci¢ odrebna opasla ksiege. Tymczasem o tym, ze nie kazdy
pomysl sie sprzeda, swiadczy tez 10 najwiekszych, historycznych juz zreszta klap start-
updéw zagranicznych, gtéwnie amerykanskich, do ktérych doszlo dekade temu:

Webvan.com — amerykanski serwis spozywczy (1999 — 2001)

Jego zalozyciele zaciagneli pozyczki (w formie akcji) na 375 mIn dolaréw. W szczy-
towym momencie za jedng akcje firmy placono 30 dolaréw (jej wartos¢ szacowa-
no wéwczas na 1,2 mld dolaréw), ale okazalo sie, ze serwis na dluzsza mete nie
jest w stanie skfoni¢ klientéw do kupowania artykuléw spozywczych przez in-
ternet. W efekcie cena akcji spadla do zaledwie 50 centéw (60-krotnie!). Zwolnio-
no ponad 2000 oséb.

Pets.com — amerykanski serwis z artykutami dla zwierzat (1998 — 2000)

Serwis zaczat od bardzo intensywnej i kosztownej promocji. Czas dostawy towa-
ru wynosil kilka dni, a to dla wlascicieli zwierzat okazato sie nie do przyjecia. Po-
nadto firma — chcac by¢ konkurencyjna — Zle oszacowala koszty dostawy towa-
ruiw efekcie zamiast zarabia¢, musiala doplaca¢ do zaméwien.

Kozmo.com — serwis wielobranzowy, od filméw po przekaski (1998 — 2001)

Serwis podjal si¢ niemozliwego: obiecywal mianowicie, Ze dostarczy kazdy to-
war wprost do domu klienta w ciagu godziny — i to za darmo. Klientom nie
trzeba bylo dwa razy powtarzaé: zamawiali wiec po paczce gumy do zucia czy
tabliczce czekolady. Kiedy straty zaczely by¢ odczuwalne, a firma dzialata juz
w siedmiu amerykanskich miastach, poczyniono kroki ratunkowe: ustalono mi-
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nimalng warto$¢ zamoéwienia (10 dolaréw), stalo sie to jednak za pézno. Serwis
zapozyczyl sie u akcjonariuszy na 280 mIn dolaréw; prace stracilo 1100 oséb.

Flooz.com — platnosci przez internet (1998 — 2001)

~Twarza” serwisu byla aktorka Whoopi Goldberg. Internauci wplacali pienigdze
na swoje indywidualne rachunki. Tam byly one zamieniane na wirtualng walute
— flooz, za ktéra uzytkownicy mogli p6zniej dokonywaé platnosci online za to-
wary i uslugi. Mialo to by¢ bezpieczniejsze od kazdorazowego placenia kartg
kredytowa. Pomyst wykorzystali... zlodzieje kart kredytowych z Rosji i Filipin,
ktérzy bezpiecznie i bezkarnie zamieniali tu pieniadze ze skradzionych kart na
floozy, za ktére pdzniej dokonywali wirtualnych zakupéw (swoiste pranie brud-
nych... kart kredytowych). Serwis otrzymat ostrzezenie od FBI oraz od kilku ban-
kéw, a to wystraszylo inwestoréw. Firma zostawita 14 mIn dolaréw dlugéw i po-
nad 1000 wierzycieli.

eToys.com (1997 — 2001) — zabawki, gry, ksigzki, akcesoria dla dzieci

166 mIn dolaréw — tyle uzyskano ze sprzedazy akcji. W ciagu 1,5 roku jednak ce-
na akcji spadla z 84 dolaréw (pazdziernik 1999 r.) do... 9 centéw w lutym 2001 r.
Oczkiem w glowie firmy byly olbrzymie naktady na reklame, promocje i walke
z internetowa konkurencja. Wydatki jednak szybko przekroczyly zyski, a inwesto-
rzy zaczeli sie¢ wycofywa¢. Firma upadla w marcu 2001 r., ale — jako jedna z nie-
licznych — podniosta sie i dziala do dzis.

Boo.com (1998 — 2000) — brytyjski serwis odziezowy

Doskonaly przykiad serwisu, ktory Zle dzialal od poczatku: strona byla przela-
dowana skryptami Javy oraz Flashem, przez co dlugo sie tadowala (zwaz, Ze 10 lat
temu standardem byly modemy o slabej przepustowosci). Analitycy komento-
wali od poczatku, Ze zamiast na tresci firma koncentruje sie na formie. Serwis
Boo.com kosztowal inwestoréw 160 mIn dolaréw. Po upadku zostal wykupiony
przez dzialajacg do dzi§ firme Fashionmall.com i zintegrowany z nia.

MVP.com (1999 — 2000) — artykuly sportowe

Serwis wspierany przez gwiazdy sportu, m.in. Michaela Jordana. Podobnie jak
w przypadku Flooz.com: znana i lubiana twarz nie wystarczyla. Serwis podpisal
4-letni kontrakt na emisje reklam w CBS (najwieksza amerykanska stacja telewi-
zyjna). Rok p6zniej MVP nie zaplacilo uméwionej kwoty 10 mIn dolaréw. CBS
zerwala umowe i przejela domene. W tej chwili adres MVP.com przekierowuje
do serwisu CBS Sports Store.

Go.com (1998 — 2001) — serwis dla dzieci

Serwis nalezacy do The Walt Disney Company. Mialo to by¢ polaczenie strony fir-
mowej z wyszukiwarka, portal podobny do Yahoo!, z ta r6znica, ze mogt zawierac
tresci dotyczace wylgcznie dzieci. Nie udalo sie, a kompania Disneya stracita 790
mln dolaréw. Serwis nadal istnieje, ale tylko jako jedna z wielu witryn koncernu.

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke



182 E-biznes. Poradnik praktyka

Kibu.com (1999 - 2000) — serwis dla nastolatek

Najpierw efektowne przyjecie w San Francisco z okazji otwarcia serwisu (byl
szampan, byly media). 46 dni pézniej poinformowano o zamknieciu serwisu.
Oficjalnym powodem likwidacji byl brak reklamodawcéw. W kolejnych latach
pod adresem Kibu.com dzialal serwis towarzyski, posredniczacy w wyszukiwa-
niu partnerek z Rosji, a w ostatnim czasie adres ten stuzyl wylacznie jako ,staj-
nia” reklam.

GovWorks.com (1999 — 2000) — serwis obywatelski

Witryna zalozona przez dwoéch przyjaciél z dziecinstwa: jeden byt blyskotliwym
sprzedawca, drugi zajmowat sie technika. Serwis miat by¢ narzedziem pozwala-
jacym obywatelom na zalatwianie urzedowych spraw miejskich przez internet.
Zapowiadalo sie dobrze: wsparcie politykéw, dotacje, zainteresowanie mediéw
i promocja. Jednak jeden z ,przyjaciél” sprzedat swoje udzialy, przez co wartosé
firmy drastycznie spadta.

Najczestsze btedy i ostatnie stowa

W przedstawionych wyzej przykladach e-biznesowych klap popelniono wiele znamien-
nych bledéw, z ktérych nadal warto wycigga¢ wnioski. Mimo ze od niektérych z tych
niepowodzen minelo juz ponad 10 lat, do dzi$ sa czesto powtarzanymi przyczynami
klesk w e-biznesie:
1. Niewlasciwe prognozy twércow i analitykéw — entuzjazm pomystodaw-
cdw nie zawsze spotyka sie z entuzjazmem klientow.
2. Bledne oszacowanie zrodel finansowania — jesli nie dopisza kupujacy
lub reklamodawcy, warto mie¢ kapital rezerwowy albo plan ,zasilania”
awaryjnego.

3. Bledna kalkulacja kosztow — o ile nie sposéb precyzyjnie prognozowac,
jak duze bedzie zainteresowanie rynku naszym przedsiewzieciem, o tyle
doé¢ dokladnie mozna wyliczy¢ koszta jego utrzymania; trzeba to zrobi¢
chocéby po to, aby mierzy¢ sily na zamiary i ustali¢, na jak dlugo wystarczy
nam funduszy.

4. Pospiech — sprzedaz artykuléw spozywczych w 1999 r. albo stosowanie
bardzo wymagajacych technologii, zanim komputery uzytkownikéw byly
w stanie sobie z nimi poradzi¢ — to tylko dwa przyklady wyprzedzania
swoich czaséw, ktore to inicjatywy — niestety — okazaly sie strategicznymi
i technologicznymi falstartami.

5. Nieskuteczny marketing i nieracjonalne wydatki na promocje — reklama
zrédiem handlu, mawiaja; tylko Ze trzeba wiedzie¢, gdzie i jak sie reklamo-
wac, aby wydatki na promocje nie zostaly bezpowrotnie stracone.
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6. Brak nalezytego zabezpieczenia transakcji — ten problem dominowat
w pierwszych latach rozwoju masowego e-biznesu, kiedy ludzie mieli bar-
dzo ograniczone zaufanie do wszelkich e-transakcji; dzisiejsze zabezpieczenia
techniczne i prawne sa juz znacznie doskonalsze, czemu towarzyszy wiek-
szy poziom zaufania do nich; jesli prowadzisz rozliczenia online z klienta-
mi, nie zapominaj korzysta¢ z bezpiecznych protokoléw lub przynajmniej
profesjonalnej firmy obstugujacej platnosci, pamietaj tez o nalezytym infor-
mowaniu kontrahentéw, ze ich dane i pienigdze sg bezpieczne.

7. Bledy technologiczne, funkcjonalne i estetyczne — nieodpowiednia tech-
nologia, zle narzedzia, brak ergonomii i wygody korzystania z serwisu oraz
zla prezentacja oferty — to gwozdzie, ktére pozwolily skutecznie zamkna¢
juz niejedna trumne z nie najgorszym e-biznesem w $rodku.

8. Brak integracji z innymi kanalami i narzedziami wspierajacymi sprzedaz
— jesli sprzedajesz na aukcjach internetowych, co szkodzi, by$ miat row-
niez sklep (koszty sa niewielkie w stosunku do mozliwych zyskéw)? Jesli
masz sklep, dlaczego by nie wyposazy¢ go w dodatkowe moduly, ktére
moga wplynac na jego atrakcyjnos$¢? System opiniowania produktéw, sys-
tem sprzedazy krzyzowej (Do tego produktu polecamy rowniez...), mechanizm
automatycznie zglaszajacy kazdy nowo dodany produkt do popularnych
wyszukiwarek internetowych itd. — to narzedzia, ktére wplyng na stale
podnoszenie skutecznosci Twojego przedsiewziecia.

9. Nieumiejetnos¢ utrzymania klientéw — jedli oferta jest nieciekawa (nieaktu-
alna, niekonkurencyjna) dla klientéw lub jesli ich obsluga nie przebiega pra-
widlowo czy nie odbywa sie na wysokim poziomie, kupujacy uciekajg od
takiego sprzedawcy, robigc mu dodatkowo negatywna reklame. Jesli sam
jeste$ kupujacym w internecie, wybacz poréwnanie, ale wiesz, ze kupujacy
jest jak kon, ktéry ciggnie Twoj e-biznesowy woz. Zle traktowany i nieodpo-
wiednio zywiony, nie bedzie mial motywacji, by ciagnaé¢ go dobrze. Umie-
jetno$¢ pozyskiwania i utrzymania partnera w biznesie to sztuka. I nie chodzi
tylko o sklonienie go do jednorazowego zakupu, lecz o dzialania na znacz-
nie wieksza skale: budowanie jego pozytywnych emocji, wiezi ze sprzedaw-
ca i lojalnosci, a w makroskali takze jego pozytywnego stosunku do zjawi-
ska e-przedsiebiorczosci w ogole.

10. Niewlasciwe rozpoznanie potrzeb rynku, konkurencji, grupy docelowej
klientow i asortymentu — moéwi sie, ze dobry handlowiec sprzeda lodéw-
ke Eskimosowi i piasek Beduinom. Pytanie tylko: po co? Czy jesli sie ma te
dwa produkty, naprawde warto robi¢ tego rodzaju karkolomne akrobacje?
Moze lepiej zajac sie czym§ bardziej twérczym i oplacalnym: zawiez¢ piasek
na Arktyke, a 16d na Sahare?

Zanim zaczniesz dziala¢ — analizuj i planuj. Dzialanie spontaniczne jest
zapewne ciekawsze, ale dobre dla Don Kichota. Sprawdz wiec, czy na Twoj
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towar lub ustuge w ogéle beda chetni i czy ktos inny nie oferuje juz podobne-
go rozwiazania. Dobra analiza rynku pozwoli Ci unikngé wywazania otwar-
tych drzwi lub kierowania sie w $lepe uliczki.

Pod Paryzem jest cmentarz, na ktérym spoczywaja wylacznie ci kierowcy, ktérzy mieli
pierwszenstwo przejazdu... Internet jest tez takim cmentarzyskiem — poleglo tu wiele
pozornie wartoéciowych i cennych projektéw. W tym kontekscie wielce pouczajace, choé¢
i pelne refleksji, sa ostatnie stowa niektérych inwestoréw, komentujace ich porazke™

» Internetowy rynek muzyczny nie jest z gumy — nie wszyscy znalezli na nim swoje
miejsce. (SpinRecords.com, sklep muzyczny)

» Interesy idg swietnie. Sprzedajemy rdézne towary: srodki dla alergikéw, odswiezacze
powietrza itd. Pozbylismy sig dot-comu, ale poza tym interesy idg naprawde dobrze.
(Gazoontite.com, sklep ,zdrowotny”)

» Okazalo sig, ze nie byto dla nas rynku. Kto wie, co by si¢ stalo, gdybysmy weszli na
gietde. (Pop.com, serwis rozrywkowy)

» Rzym upadl. Napoleona pokonano pod Waterloo. Wszystko przemija. (FreeScho-
larschips.com, serwis stypendialny)

» Skoriczyto nam sig powietrze. (Equipp.com, serwis biznesowy)

» Nie wiadomo bylo, czym nalezy zajgc si¢ najpierw. (Atomic Pop, serwis muzyczny)

» Pracowalismy wystarczajgco cigzko, tylko niewystarczajgco szybko. (LiveSoccer.com,
serwis pilkarski)

» Wiedzielismy, ze w tym kwartale upadnie wiele firm. Nie spodziewalismy sig, Ze be-
dziemy jedng z nich. (Toysmart.com, sklep z zabawkami)

» Wymagania inwestordw sg teraz duzo wigksze. (CraftShop.com, sklep z dziela-
mi sztuki)

» Mamy nadzieje, ze zakupy u nas byly pigknym przezyciem. (Eve.com, sklep z ko-
smetykami)

Sredni czas ,zycia” cytowanych serwiséw to 15 miesiecy; srednia strata za§ wyniosta 35
min dolaréw.

Zaréwno ten rozdzial, jak i calg ksiazke warto zamkna¢ slowami Dale’a Carnegiego:
Sukces w sprzedazy nie zalezy od tych, ktorych Ty znasz. Wazne jest to, kto chce poznac Ciebie.

Dodam tylko, ze cala sztuka, jak zainteresowaé odbiorcéw soba i swoja oferta, zalezy
wylacznie od Ciebie. Powodzenia!

2 Cyt. za artykutem Cmentarz dotcoméw (zZrédlo: biznesnet.pl; dostep 19.08.2009).
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Sprzedaz internetowa, prowadzona zaréwno przez e-sklepy, jak i serwisy aukeyjne, od dawna odgrywa
znaczacy role w biznesie. Wiekszoéé z nas korzysta z moZliwoscei skontaktowania sie przez internet,
by przedstawi¢ swoja oferte lub znalei¢ cos dla siebie. Zanim jednak rozkrecisz lub rozwiniesz wiasny
e-biznes, przeczytaj, jak to sie robi. Po co powtarzaé btedy poprzednikéw? Chyba nie cheesz zostaé na
lodzie? Poznaj rady doswiadczonego eksperta i przedsiebiorcy zawarte w drugim, uaktualnionym wy-
daniu bestsellerowej ksigzki E-biznes. Poradnik praktyka.

W tej publikacji znajdziesz opisy dziatan, ktorych nie mozesz zaniedbaé podczas zaktadania i prowadze-
nia e-biznesu. Maciej Dutko podsunie Ci pomysty na opracowanie interesujgcych ofert sprzedaZowych,
obtaskawienie klienta, sprawdzenie, jak naprawde dziata i z czym kojarzy sie Twdj serwis. Przedstawi
zalety | wady telepracy, a potem opowie co nieco o e-marketingu oraz o prawnych aspektach dziatania
w sieci. W zwiezty sposob scharakteryzuje takie kardynalne e-btedy, e-mity, genialne e-pomysty i naj-
wieksze e-niewypaty biznesowe. Przemysl to i ruszaj do dzieta!

» Tworzenie sugestywnych ofert

« 10 sposobdw na negatywa, czyli jak zajs¢ klientowi za skore
= Komunikacja biznesowa z e-klientem

= Tajermniczy klient a poprawa jakosci obstugi

= Telepraca w biznesie

= Budowanie przewagi konkurencyjnej

« E-marketing

« Prawo a e-przedsiebiorczosé

« Pomyst na e-biznes

\ — przedsiebiorca, szkoleniowiec i doradca w zakresie e-biznesu oraz
funlmjonalnuici stron WWW. Redaktor, wyktadowea akademicki, autor kilku ksigzek poswieco-
nych internetowi, w tym bestselleréw: E-biznes. Poradnik praktyka (wyd. |), E-biznes po godzinach
oraz Twoja pierwsza strona WWW. Wiasciciel Grupy Dutkon.pl (obejmujacej m.in. blog ekspercki
Akademia-Internetu.pl, sklep RepublikaWiedzy.pl, serwis Szokografia.pl). Certyfikowany wykta-
dowca Allegro, autor rozprawy doktorskiej na temat funkcjonalnosci stron WWW, pomystodawca
projektu indywidualnego wsparcia dla e-sprzedawcow alleWsparcie.pl, realizowanego wraz z Aka-
demig Allegro.
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