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To jest podcast ,\Wiecej niz oszczedzanie pieniedzy”, odcinek szesnasty.

Czesc, dzien dobry, witam Cie w szesnastym odcinku podcastu ,Wiecej niz oszczedzanie
pieniedzy” Ja nazywam sie Michat Szafranski i w tej audycji przedstawiam konkretne

i sprawdzone sposoby pomnazania oszczednosci, opowiadam jak rozsadnie wydawac
pienigdze i jak odwaznie realizowac swoje pasje i marzenia - takze przez blogowanie. Jesli
tylko szukasz odrobiny stabilizacji finansowej i emocjonalnej w swoim zyciu, to ten podcast
jest dla Ciebie.

Dzien dobry. Mam nadzieje, ze przygotowania do Swiat idg u Ciebie petng para. Ach,
no wtasnie, ja chciatbym powiedziec,ze mam juz to za sobg, ale niestety tak nie jest...

Dzisiaj druga czesc podcastu o zarabianiu na blogu. Dzisiaj skupie sie na tym, jak bloger moze
wspotpracowac z firmami. Oczywiscie bede mowit to wszystko na przyktadzie moich
dotychczasowych skromnych doswiadczen. No, ale wtasnie, chce omowic to krok po kroku,
pokazac jak sie podchodzi do takiej wspdtpracy, jakie mozliwosci otwieraja sie przed
blogerem, ktory tak jak ja porusza sie w tematyce eksperckiej. Pokaze tez dwa przyktady
udanej wspotpracy. Pierwszy bedzie dotyczyt mojej wspdtpracy z operatorem programu
PAYBACK, a takze opowiem Wam w jaki sposdb wspotpracowatem z Biurem Informac;ji
Kredytowej. Pokaze catg droge: od pomystu do przemystu - mowigc tak wprost.

| wiem tez, ze ten odcinek podcastu zostanie wystuchany na pewno przez wielu blogeréw.
Wiem, bo poprzedni byt takze wystuchiwany. Bardzo mnie to cieszy, ale mam do Was jako
Stuchaczy jedng wielka prosbe: nie odbierajcie wszystkiego tego, co bede dzisiaj méwit jako
absolutny pewnik, czy wrecz instrukcje wspoétpracy z firmami. Nie ma jednego gotowego
scenariusza i kazdy blog jest inny. Kazdy blog ma inng specyfike. Ma takze innych Czytelnikow.
Ja wykorzystuje ten podcast jako taki klucz do Waszej kreatywnosci i chce Was zachecic

do tego, zebyscie konstruktywnie podchodzili do tego co méwie. Jezeli bedziecie mieli
jakiekolwiek pytania, to Smiato zapraszam do kontaktu.Ja chetnie na nie odpowiem na tyle,
na ile moge.

Podzielitem ten odcinek na trzy czesci. Najpierw przedstawie przyktady takiej udanej
wspotpracy, pozniej przeanalizuje krok po kroku, jak wygladat caty taki proces: pomyst, pewna
,gra wstepna”, w ktdrg gramy wspolnie z Klientami, czy Partnerami. Przygotowanie oferty,
pdzniej negocjacje, podpisanie umowy, no i oczywiscie samo wykonanie przedmiotu tej
umowy oraz to, co najwazniejsze z perspektywy wspotpracy komercyjnej - rozliczenie. | pod
koniec odpowiem na pytania tych z Was, ktorzy nagrali je dla mnie przez strone:
http://jakoszczedzacpieniadze.pl/nagraj. Tam zawsze mozecie zostawic dla mnie pytanie.
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No dobrze, ale zanim przejde dalej, to przypomne, ze to jest juz druga czes¢ podcastu

0 zarabianiu na blogu. W poprzedniej czesci (w poprzednim odcinku) dekonstruowatem caty
proces zarabiania na blogu pokazujac, czy kazdy moze zarabiac na blogu, co jest potrzebne
do takiego zarabiania, dlaczego w ogole warto miec blog. A takze odstaniatem kulisy tego
mojego dziatania, czyli méwitem jaka jest ta moja strategia zarabiania na blogu i na jak wiele
sposobdw mozna dzisiaj zarabia¢ na blogach. Dwa tygodnie temu obiecatem, ze oddzielny
odcinek poswiece wtasnie wspotpracy z firmami. No to po prostu zaczynamy...

Moglibyscie sie zastanawiac kiedy zaczyna sie taka wspotpraca, w ktorym momencie firma
zwraca sie do blogera, badz bloger jest w takim odpowiednim momencie, zeby wyjs¢

z propozycja wspotpracy do firmy. Tu nie ma jednego rozwigzania.Ja bym chciat podkreslic,
ze wspotpraca rozpoczyna sie bardzo wczesnie. Ona sie rozpoczyna w zasadzie z pierwszymi
tekstami, ktore umieszczacie na blogu. Kazdy taki wpis, to jest sianie ziarna na wielkim pustym
polu. Te ziarna, stopniowo podlewane, wschodzg i w pewnym momencie ktos zauwaza, ze my
to nasze pole uprawiamy. Zauwaza, ze to, co zasialismy, daje jakis plon i cieszy sie
zainteresowaniem. O matko... [Smiech] i cieszy sie zainteresowaniem ptakow, chciatem
powiedziec... no ale troche tak jest,ze Czytelnicy ,rzucajg sie” na te tresci, ktore dostarczaja
blogerzy. Im sg one atrakcyjniejsze, tym wiecej tych potencjalnie zainteresowanych plonami
0s0b sie pojawia. Prawie przypowies¢ mi z tego wyszta, no ale trzymajac sie tej analogii
mozna powiedzie¢, ze z perspektywy wspotpracy, ktorg miatem z PAYBACKiem i z BIKiem, czyli
Biurem Informacji Kredytowej, takim ziarnem na moim blogu byty wtasnie artykuty, ktére
dotyczyty tematyki interesujacej dla tych firm.

Pierwszy i w zasadzie jedyny artykut o programach lojalnosciowych, czy kartach
lojalnosciowych, napisatem pod koniec sierpnia 2012 roku. Pézniej juz tej tematyki nie
poruszatem, ale w maju 2013 roku, z tego co pamietam, zwrocita sie do mnie firma PAYBACK
wtasnie w wyniku tego, ze wczesniej przeczytata na moim blogu i zauwazyta, ze ja
przedstawitem miedzy innymi wtasnie program PAYBACK.

Ale zanim przejde do omoéwienia wspotpracy z PAYBACK, to omdwie jeszcze inne ,ziarno'.

Na przetomie maja i kwietnia tego roku napisatem serie artykutow o BIK. O scoringu, 0 tym
jak ten scoring dziata, dlaczego warto budowac swojg wiarygodnos$¢ kredytowa. Pokazywatem
rowniez, w jaki sposéb moj scoring zmieniat sie w czasie w zaleznosci od operacji
finansowych, ktorych dokonywatem. Od zaktadania kart kredytowych, rezygnowania z nich

i wziecia kredytu hipotecznego. Na koniec takiej matej trylogii przedstawitem artykut,

w ktorym opisywatem osiem podstawowych zasad, dzieki ktorym kazdy moze zbudowac sobie
dobra historie kredytowa wtasnie w Biurze Informacji Kredytowej. Te artykuty ,popetnitem®
na przetomie maja i kwietnia, a BIK zwrdcit sie do mnie z propozycjg wspotpracy, sam z siebie,
w lipcu 2013 roku. | przebieg tej wspotpracy takze za chwile opisze.

| teraz na przyktadzie tych dwoch firm chciatbym Wam pokazaé, jak mozna pracowac nad
wspotpraca z Klientem. Nie twierdze, ze to jest tylko i wytgcznie moja zastuga. To jest
obopdlny wysitek. PAYBACK napisat do mnie w maju tego roku proponujac poprowadzenie
szkolenia dla zamknietej grupy uczestnikow, zaproszonych przez t3 firme. | w zasadzie, mozna
powiedziec ,to tyle” Taki byt inicjalnie przedmiot naszej wspotpracy.

Temat szkolenia sformutowany zostat jako ogolnie co$ zwigzanego z oszczedzaniem
i pokazaniem, w jaki sposéb programy lojalnosciowe typu PAYBACK moga wspiera¢ madre
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oszczedzanie. Tematyka, mozna by byto powiedziec, idealna dla mnie. Ja zaproponowatem
jednak, zebysmy zrobili co$ wiecej, dlatego, ze jednym z pytan ze strony Klienta byto, czy
oprocz tego szkolenia nie napisatbym réwniez na blogu o tym, ze takie szkolenie sie odbyto.

Ja oczywiscie bardzo chetnie podjagtem temat samego szkolenia. Uznatem rowniez, ze
wartosciowe bedzie to, ze t3 wiedze, ktorg bede przekazywat w trakcie szkolenia, bede mogt
rowniez zaprezentowac na blogu dla Czytelnikdw. Dlatego wszystkie strony tego trojkata,

o ktérym Wam wspominatem w poprzednim odcinku podcastu, czyli Klient, Czytelnicy i bloger
- wszystkie zaangazowane strony mogty z tego osiggna¢ cos dla siebie i mogty osiggnac
pozytywny efekt.Ja jednak uwazatem, ze mozna zrobic tez duzo wiecej dla Czytelnikéw i dla
samej firmy. Dlatego zaproponowatem rozszerzenie formuty tej wspotpracy.

Zamiast pojedynczego artykutu, czy wpisu o szkoleniu, stwierdzitem, ze warto rowniez takie
szkolenie zapowiedziec, réwniez dlatego, zebyscie Wy jako Czytelnicy takze mogli w jakis$
sposob w tym przedsiewzieciu uczestniczyc¢. Szukatem takiej formuty i znalezlismy jg wspolnie
z PAYBACKiem. Formuta polegata na tym, ze stwierdzitem, ze warto t3 pojedyncza relacje
rozciagnac w czasie. Tak, zeby wspotpraca z PAYBACKiem nie byta czyms jednorazowym, tylko
pewnym procesem trwajgcym, np. przez miesiac. A jako, ze byt to rowniez czas, w ktorym
zaczynatem nagrywanie moich podcastow, stwierdzitem, ze wcale niegtupim pomystem bedzie,
jezeli ktos z PAYBACK odpowie na pytania zadane przez Czytelnikdw bloga. Wiedziatem,

ze mamy rézne pytania, ja rowniez miatem pytania, dotyczace tego jak funkcjonuje program
PAYBACK, dotyczace pewnych niuanséw z nim zwigzanych.

Summa summarum, w koncu wygladato to nastepujgco: 6 czerwca na blogu opublikowatem
wpis, w ktdrym pojawita sie zapowiedz szkolenia ,Madre oszczedzanie”- tego, ktére miatem
poprowadzic. Niestety nie dla Czytelnikow, ale dla zamknietej grupy zaproszonej przez
PAYBACK. Ale w tym wpisie ogtositem rowniez mini konkurs dla Czytelnikéw bloga, ktory
polegat na tym, ze Czytelnicy mieli zadawac pytania do szefa marketingu PAYBACKa. Pytania
zwigzane z funkcjonowaniem tego programu. Byty tam jakie$ symboliczne nagrody, jakies
pluszaczki itd., ale nie byto to nic na tyle atrakcyjnego, zeby spowodowac ,masowe ruszenie”
w boju o nagrody. Niemniej jednak sptyneto kilkadziesiagt pytan,z tego co pamietam,
kilkanascie chyba takich istotnych wytuskalismy, bo niektore pytania sie dublowaty. Po dwoch
tygodniach ja prowadzitem to szkolenie, a tuz po nim opublikowatem wpis bedacy relacja

z tego szkolenia. Zamiescitem tam réwniez prezentacje, krok po kroku opisatem to wszystko,
co omawiatem w trakcie szkolenia. | po kolejnych dwdch tygodniach, 3 lipca, opublikowatem
w formie podcastu rozmowe z Marcinem Drzewieckim z PAYBACK, szefem marketingu tej firmy
oraz dodatkowo jeszcze relacje wideo ze szkolenia. Ta wideorelacja to byto cos
niespodziewanego, Czytelnicy sie tego nie spodziewali. A jednoczesnie byta to catkiem mita
niespodzianka, dodatkowo wzbogacajaca przekaz tekstowo-slajdowy, ktory byt w poprzednim
artykule.

| szczerze mdwigc efekty tej wspotpracy przekroczyty nawet moje oczekiwania. Okazato sie,
ze w trakcie tej catej akgji, czyli trzech artykutow, ktore pojawity sie na blogu, oraz tego
szkolenia, ktére przeprowadzitem dla PAYBACKa, udato nam sie rozwigzac pewne
nierozwigzywalne problemy Czytelnikow. Byt, np. przypadek takiej osoby: chtopaka, ktéry
wspolnie ze swojg dziewczyng postugiwali sie dwoma kartami PAYBACK, gromadzili punkty
na jedno konto, no ale los tak chciat, ze sie rozstali. | ten chtopak zastanawiat sie, w jaki
sposob uporac sie z tym problemem, ze tak naprawde jego byta dziewczyna moze w tej chwili
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wykorzystac wszystkie te punkty. Zastanawiat sie, czy to sie w ogdle da rozdzielic tak, zeby
mogli na oddzielne konta zbierac¢ punkty w programie lojalnosciowym. No i wtasnie dzieki
temu, ze to pytanie trafito do wtasciwej osoby, udato sie ten problem jak najbardziej rozwigzac.

Statystyki takze byty absolutnie Swietne.Ja ich tutaj w catosci nie bede ujawniat, ale powiem
tylko, ze sam odcinek podcastu zostat wystuchany ponad 2000 razy. | praktycznie - to tez jest
istotne - co miesigc przybywa kolejne kilkaset odstuchan. Takze tez tak jest, ze z perspektywy
marki tego typu dziatania sg dziataniami bardzo fajnymi, bo w tatwy sposéb firma moze
dotrzec¢ ze swoim komunikatem - ze swoim przekazem - do szerokiego grona odbiorcdow, ktdrzy
sg zainteresowani tym konkretnym aspektem. Mozna powiedziec, ze ten podcast jest
wystuchiwany tylko przez te osoby, ktére sg zainteresowane tym, co robi firma PAYBACK.

A jednoczesnie nie jest to krétka 15- czy 30-sekundowa reklama, tylko 25 minut merytorycznej
rozmowy, w trakcie ktorej odpowiadamy przede wszystkim na pytania Czytelnikdéw bloga ,Jak
oszczedzac pienigdze”. | z drugiej strony firma tez zyskata cos takiego, ze zamiast zrealizowac
jednorazowa wspotprace, byta obecna na blogu przez dtuzszy okres czasu. Oczywiscie

z korzyscia dla wszystkich: z korzyscig dla mnie jako blogera, z korzyscig rowniez dla
Czytelnikow, no i z korzyscig dla samej firmy.

Chce Wam jeszcze powiedziec o drugim przyktadzie wspotpracy, wtasnie z Biurem Informacji
Kredytowej. BIK zapytat, czy nie chciatbym tymi doswiadczeniami, ktore opisatem juz

w artykutach na blogu, podzieli¢ sie rowniez z uczestnikami konferencji organizowanej przez
Biuro Informacji Kredytowej. Miatem pokazac doktadnie to, do czego doszedtem w wyniku
badan zmian scoringu BIK. Takg prezentacje przygotowatem i przeprowadzitem: nazywato sie
to ,BIK oczami blogera - subiektywna analiza wptywu kredytow na scoring BIK”. Dtuga, madra
nazwa. 17 pazdziernika w tym roku, takg prezentacje miatem szanse poprowadzi¢. No wtasnie!
Ale to nie wszystko!

Teoretycznie zaczynalismy od rozmowy wytgcznie o poprowadzeniu prezentacji.Ja ta
prezentacje wycenitem, wycene wystatem, wycena zostata zaakceptowana. Ale pochwalitem
sie przy okazji przygotowujac oferte dla BIKu,ze pracuje nad ksigzka, ktora jest zwigzana z tg
tematyka. | zapytatem wprost, czy ta firma nie bytaby zainteresowana sponsoringiem tej
ksigzki.Jak na razie do tego jeszcze nie doszto. Samej ksigzki tez jeszcze nie ma. Ale oprocz
wystapienia na konferencji, BIK zamdwit rowniez u mnie taki pakiet reklamowy, ktéry sie
nazywa ,Partner bloga”. | w pazdzierniku, oprécz prowadzenia prezentacji na konferencji,
miatem rowniez na blogu kampanie reklamowa Biura Informacji Kredytowej. Powiem Wam
tylko, ze to co dotychczas napisatem na blogu, caty czas procentuje. | to nie dotyczy wytacznie
wspotpracy z BIKiem, bo miatem tez okazje pokazywac tg sama prezentacje na konferencji dla
inwestoréw inwestujacych w nieruchomosci. Bede miat tez szanse zaprezentowac¢ mojg wiedze
na ten temat w marcu przysztego roku podczas kolejnego kongresu Stowarzyszenia
Mieszkanicznik. | tak jak mowitem, pisze réwniez ksigzke na ten temat.

Takze zobaczcie, ze stosuje strategie polegajaca na tym, ze jezeli mamy juz jakis kontent,

to mozna go ,ograc¢” wielokrotnie wykorzystujgc w réznych formach: czy to w formie artykutow
na blogu, czy szkolen, czy wyktadow, czy wtasnie poprzez publikacje jakiegos poradnika,

czy ksigzki. To wszystko daje nam szanse monetyzowania - mowigc tak tadnie - tej naszej
wiedzy wielokrotnie. | ten przyktad wspétpracy z BIKiem pokazuje tez,ze nie warto sie
ograniczac w zakresie myslenia o tym, w jaki sposdb mozemy wykorzystac to, co juz
stworzylismy i opublikowalismy. To jest tak,ze bardzo wiele firm moze byc¢ zainteresowanych
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nasza wiedza, nawet niekoniecznie te, ktore s3 w jednoznaczny sposob zwigzane z danym
tematem.

No dobrze, to teraz pomyslmy, jak takg wspotprace mozna zrealizowac krok po kroku.Ja wiem,
ze moze sie wydawac, ze to wszystko co tutaj opisatem, to jest takie proste, trywialne, poszto
jak z nut. Tak nie jest! To jest tak,ze do kazdej takiej wspotpracy trzeba sie dobrze
przygotowac. Jest takie powiedzenie: ,/m wiecej potu na treningu, tym mniej krwi na ringu”. | to
sie zawsze sprawdza: im lepiej sie do czego$ przygotujemy i lepiej to zaplanujemy, tym tatwiej
i ptynniej bedzie pozniej szta taka wspotpraca.

Pierwsza rzecz - mysle najwazniejsza - to warto pamietac, ze po drugiej stronie tez jest
cztowiek. Czyli po drugiej stronie tej wspotpracy, po stronie naszego Klienta, tez sg ludzie,
ktérzy niekoniecznie musza rozumiec wszystko, co do nich méwimy. Niekoniecznie musza
umiec sobie wyobrazi¢, co nam sie wydaje. Dlatego tak wazne jest, zeby sie dobrze
komunikowac. Warto sie upewniac, ze zostaliSmy dobrze zrozumiani i to jest pierwszy

i podstawowy element, ktéry chce zasygnalizowac. Mysle, ze w ogdle oddzielny odcinek
podcastu powinienem nagrac na temat komunikacji.

Przygotowujac sie do nagrania tego odcinku podcastu zastanawiatem sie tak naprawde,

na jakie etapy moge podzielic tg catg wspotprace. Jak sobie je rozpisatem, to sie autentycznie
sam zdziwitem, ze jest ich tak duzo. Wyszto mi jedenascie punktow. Teraz je szybko wymienie,
a za chwile bede omawiat szczego6towo:

Sianie ziarna.

Research, czyli wywiad na temat Klienta.

Pewna ,gra wstepna”z Klientem, takie wzajemne rozpoznawanie.

Oferta, ktérag sktadamy my, jako bloger firmie.

Negocjacje.

Umowa.

Wykonanie przedmiotu tej umowy.

Przygotowanie raportu ze wspotpracy. Czasami nie jest to koniecznie. Czasami firmy po
swojej stronie monitoruj3 to, co sie dzieje u nas na blogu.

9. Wszystkie kwestie zwigzane z rozliczeniami.

10. Referencje - bardzo wazny.

11. Upsell - tak naprawde dosprzedanie kolejnych naszych ustug temu samemu Klientowi.

PNV AN

| teraz bede po kolei rozwijat.

O sianiu juz troche powiedziatem. To jest absolutnie pierwszy etap, tego nie da sie uniknac.
Czyli mozemy oczywiscie probowac udowadniac Swiatu, ze jesteSmy Swietnym blogerem nie
majac napisanego ani jednego tekstu, ale mato kto nam uwierzy. Znacznie tatwiej jest nam
wychodzi¢ z pozycji, w ktorej jestesmy juz rozpoznawani. | to dotyczy takze marketingu,
promowania nas jako osoby, nie tylko bloga. Catoksztattu, ktory spowoduje, ze kto$ bedzie
chciat z nami wspotpracowac. Jezeli piszemy na jeden, bardzo wycinkowy temat, to istnieje
wysokie prawdopodobienstwo, ze trudniej bedzie nam znalez¢ Klienta do wspotpracy, niz
kiedy poruszamy spektrum tematdw z danej dziedziny. Oczywiscie jako blogerzy jestesmy

w pewnej swojej niszy. Mowie tutaj przede wszystkim o blogach eksperckich, ale to nie
szkodzi nam od czasu do czasu dokonywac ,wycieczek” rGwniez w inne obszary, ktére z kolei
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moga byc¢ interesujace dla naszych partnerow badz reklamodawcow. Tu recepta jest prosta,
moim zdaniem przynajmniej - trzeba pisac swietne materiaty, ktére przyciggaja duzo
Czytelnikow, ktore cieszg sie duzym zainteresowaniem. To wtasnie staram sie robic¢. Mozna
mnie wiec Smiato podpatrywac.

Kolejny punkt: research. To jest punkt, ktory czesto jest pomijany. Czyli zdarza sie, ze bloger
otrzymuje zapytanie z jakiejs agencji reklamowej, badz bezposrednio z firmy, i w przyptywie
entuzjazmu od razu analizuje szybko to, co zostato w mailu napisane i zastanawia sie, w jaki
sposob mozna odpowiedzie¢, albo na ile to, co zostato opisane mozna wycenic.Ja uwazam,

ze to nie jest dobre rozwigzanie. Warto sie zawsze zastanowic¢, zdobyc¢ troche wiecej informacji.
Jezeli wszystkie detale danej akcji nie sg dla nas zrozumiate, a nie sa... rzadko kiedy w tych
mailach przychodzi precyzyjna informacja o tym, czego sie od nas oczekuje, to warto zadac
troche wiecej pytan. W szczego6lnosci warto sie zorientowac, co dany Klient w danej chwili
realizuje, jakie kampanie reklamowe w innych mediach prowadzi. Tak, zeby przynajmniej
zorientowac sie, na czym moze temu Klientowi w danej chwili zalezec. No, oczywiscie jest
najlepiej zapytac o to wprost, jakie sg cele. Bo moze sie okazac¢, ze te same cele da sie
0siggnac w inny sposéb niz wyobrazita to sobie agencja, bagdz sam Klient. To my, jako blogerzy
najlepiej wiemy kim jest Czytelnik - nasz Czytelnik, co mu sie podoba, co mu sie nie podoba.

A w szczegolnosci mozemy wprost o to naszych Czytelnikdw zapytac. A wiec nie warto sktadac
jakichkolwiek deklaracji, czy przedstawiac¢ wycen, jesli tak naprawde nie wiemy doktadnie,

o co Klientowi chodzi. | z drugiej strony, nawet jesli wiemy o co Klientowi chodzi i jest to cos,
co nam nie do konca pasuje, to warto sie zastanowi¢, czy nie mozna zaproponowac czegos,

co jest nam pasujace, a by¢ moze jest rowniez atrakcyjne dla tego Klienta. Po prostu zawsze
trzeba pamietac o tym trojkacie, o ktérym wspominatem w poprzednim odcinku podcastu.
Korzysci z takiej wspotpracy muszg czerpac wszystkie strony: i Czytelnik, i bloger,

i zainteresowana firma. Jezeli ktdregos z tych elementdw brakuje, no to takich swietnych
propozycji wspoétpracy bedziemy w przysztosci mieli prawdopodobniej mniej niz wiece;j.

Mowiac o researchu, to gdzie szukac takich informacji o kliencie? Najlepiej w Google - takiej
wyszukiwarce :-). Autentycznie, najlepiej w Google i warto zawezac sobie, powiedzmy czasowo,
rowniez to wyszukiwanie. Czyli wybrac, np. wyszukiwanie informacji na temat firmy XYZ, ale
nie starszych niz jeden miesigc, dwa miesigce, pot roku. Na podstawie tych informacji, czy to

z Wirtualnych Mediow, czy z innych serwiséw, prébowac¢ wywnioskowac, co w danej firmie sie
w tej chwili dzieje. Mozna rowniez udac sie na strone tej firmy, zajrze¢ do komunikatéw
prasowych dotyczacych ostatnich wydarzen. To juz jest duzo lepsza wiedza niz zadna.

No i w ramach kolejnego punktu, czyli tej ,,gry wstepnej” doprecyzowujemy, dopytujemy, 0 co
tak naprawde chodzi. Testujemy, probkujemy, zadajemy pytania: ,co by byto gdybysmy
zaproponowali inng formute wspdtpracy?”. Weryfikujemy réwniez - warto na tym etapie juz jest
weryfikowac - jaki jest budzet danej firmy na wspotprace. Mato kto powie nam
prawdopodobnie wprost: ,Mam na tq wspdtprace 12 tys. ztotych”, ale mozemy weryfikowac,
np. czy jest to kwota cztero-, czy pieciocyfrowa. Zasugerowac pewne rozwigzania, powiedziec:
,OK, mozemy w ramach naszej wspotpracy zrobic to, to i to, np. trzy artykuty na blogu, nagranie
podcastu. Ale jednoczesnie chyba wyobrazasz sobie, drogi Kliencie, ze to bedzie kwota
pieciocyfrowa”. | zobaczycie, jak Klient reaguje na t3 sugestie, czy pytanie z naszej strony.

Dlaczego warto robic to wczesniej, jeszcze przed przygotowaniem oferty? No wtasnie po to,
zeby nie marnowac zbyt duzo czasu. Moze sie okazac, ze te nasze oczekiwania sg rozbiezne
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z oczekiwaniami drugiej strony na temat tego, ile na taka wspotprace moze przeznaczyc. Tak
jak Wam juz mowitem, ja raczej do tanich blogerow nie naleze. Mam swoje konkretne stawki,
ktére zreszty s opublikowane na mojej stronie dotyczacej wspoétpracy, jezeli chodzi o taka
standardowa wspotprace, ale wiadomo, ze wiekszosc¢ dziatan, ktore wykonuje zmierza w strone
takich niestandardowych form wspotpracy. Dlatego, ze uwazam, ze one s3 duzo atrakcyjniejsze
dla Was - Czytelnikow, niz jakies$ proste wieszanie baneréw na blogu.

| kolejnym etapem, juz gdy mamy rozpoznane wszystkie okolicznosci wspétpracy, jest
przygotowanie oferty. Tutaj nie ma jakiego$ jednego, Swietnego wzoru oferty, ktory nalezy
wystac do takiej firmy. Réwnie dobrze moze to byc krétki e-mail, ktory w punktach
podsumowuje warunki wspotpracy. No, ale oczywiscie przy wiekszych akcjach Klient chciatby
sie dowiedziec tak naprawde, jakie korzysci osiggnie wspotpracujac z nami. Co mu
gwarantujemy, a czego mu nie gwarantujemy i jaka jest cena.

Najpierw chce tu powiedziec, ze przede wszystkim warto, zeby oferta byta ograniczona
czasowo. To jest pierwsza rzecz. Bez takiego ograniczenia czasowego, ztozona oferta handlowa
moze byc zrealizowana w dowolnym momencie. Czyli ja moge wystac taka oferta do Klienta,
np. dzisiaj, a okaze sig, ze Klient chce wspotpracowac ze mng za 3 lata dopiero. Wtedy kiedy
bede miat juz prawdopodobnie zupetnie inne stawki na wspotprace, badz po prostu nie bede
zainteresowany wspoétpraca.

To, czy oferta bedzie dostarczona w formie e-maila, dokumentu, PDFa, czy jako prezentacja,

to przede wszystkim zalezy od tego, jak duzy jest zakres dziatan, ktdry chcemy zrealizowac.
Prostg wspotprace mozna opisac kilkunastoma prostymi zdaniami.Jezeli wchodzi w gre jakas
wieksza akcja, no to warto przedstawic wszystkie mozliwe warianty od razu w takiej ofercie

w miare precyzyjnie.Ja tylko dodam, ze przy takiej akcji, ktorg obecnie prowadzimy ze
Zbyszkiem z bloga APP Funds, czyli Elementarzu Inwestora (akcja edukacyjna, ktéra ma trwac
12 miesiecy), to nasza oferta wspétpracy ma 24 badz 25 stron,z tego co pamietam. Czyli jak
widac jest to cos, nad czym musieliSmy sie troche czasu zastanowic i czego przygotowanie
zajeto nam troche czasu. Wiec tym bardziej nie warto wysytac ofert, jesli nie wiemy doktadnie,
jakie sg preferencje Klienta. Dopiero, gdy je poznamy, to siadamy do pracy nad oferta.

| teraz bede optymistq: zatézmy, ze taka nasza oferta zostata wzieta pod uwage, no ale Klient
chciatby z nami negocjowac. Nie do konca mu pasuje zakres, badz nie do konca pasuje mu
cena. Badz tez, zdarza sie, np. tak, ze wyobraza sobie, ze skoro cena za jakies trzy konkretne
dziatania wynosi 10 tys. ztotych, to jezeli zrezygnuje z jednego, badz z dwdch z tych dziatan,
to za jedno zaptaci 3 tys. ztotych. | dowolnie prébuje tutaj zonglowac tymi parametrami tylko
po to, zeby uzyska¢ minimalng cene przy maksymalnie satysfakcjonujacym go efekcie. No
wtasnie i to powinno byc kolejne zastrzezenie w ofercie, ktorg sktadamy, ze oferta obowiazuje
jako catos¢. Czyli za konkretng cene wykonujemy konkretne dziatania, ale to nie oznacza, ze
po wytaczeniu poszczegblnych elementdw ta cena bedzie taka sama. Mysle, ze o strategiach
negocjacyjnych tez mozna nagrac oddzielny odcinek podcastu. Powiem tylko tyle: nie dawajcie
sobie nigdy wmowi¢, ze skoro ktos ma jakies$ ceny, to Wy powinniscie miec takie same, albo
nizsze. To nie jest prawda.

Jest jeszcze inna technika - skoro dajecie jakas$ tam cene, to ktos mowi: ,OK, ale 10%, czy 20%

to kazdy spuszcza to opusc mi tutaj prosze z ceny tych banerdow troszeczke, bo tak”.Ja mam takie
dwie podstawowe zasady przy negocjowaniu cen: jezeli méwimy o czyms, co jest ceng
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standardowa, czyli jest umieszczone w cenniku u mnie na stronie ,wspotpraca’,to ceny
standardowe nie podlegajga zadnym negocjacjom.Jezeli ktos chce kupi¢ u mnie baner
konkretny, ktory, np. kosztuje 1000 ztotych za miesiac, czy pakiet kosztujgcy 5000 ztotych za
miesiac, to ta cena taka jest.Jezeli sie komus nie podoba, no to trudno. Mozemy popracowac
nad jakas inng, prostsza forma reklamowa. Ale jezeli jej nie ma w cenniku, to raczej nie bede
tym zainteresowany. Wychodze z zatozenia - by¢ moze niestusznego - ze jezeli kto$ jest
zainteresowany reklama na moim blogu, to nie ma drugiego takiego bloga jak méj. Czyli moge
dyktowac tutaj ceny. Oczywiscie jezeli przesadze, to nie bede miat w ogdle Klientow, ale
mentalnie to jak najbardziej akceptuje.

Troche inaczej sytuacja wyglada w przypadku wspoétpracy niestandardowych, czyli
wykraczajacych poza te formy, ktére sg widoczne w moim cenniku. W tym przypadku staram
sie wyceniac taka wspotprace w zaleznosci od tego, ile rzeczywiscie pracy wktadam w to,

co wykonuje. | tu znowu, kluczowe znaczenie ma na tym etapie ,gry wstepnej”z Klientem
rozpoznanie, jak bardzo angazujaca ta wspotpraca bedzie. Po to wtasnie,zebym w ofercie mogt
przedstawic juz konkretne ceny i zebym w trakcie negocjacji mogt sie odniesc do tego naktadu
pracy, ktory jest do wykonania. Czyli, jesli ktos mi proponuje,zebym swojg prace wykonywat

0 potowe taniej, to ja bardzo chetnie to zrobig, ale pod warunkiem, ze zmniejszy sie rowniez
zakres wspotpracy. Mozemy szukac optymalnej ceny dla Klienta i dla mnie, ale jednoczesnie
musimy rowniez redukowac zakres pracy, ktérg ja mam do wykonania. A to nie zawsze idzie

w parze.

No i teraz bedzie druga zasada: ja w trakcie tych negocjacji czesto wrecz zastanawiam sie,

w jaki sposob nie tyle ograniczy¢ wspotprace, co jg poszerzyc.Jak zaproponowac Klientowi cos
wiecej, by¢ moze w tej samej cenie, albo wrecz zwiekszajac cene. Czyli troszeczke
przewartosciowuje to, co wystatem w ofercie do Klienta. Dzigki takim rozmowom
negocjacyjnym rowniez lepiej go poznaje i lepiej poznaje jego potrzeby. Dzieki temu jestem
w stanie w wiekszym stopniu sie do nich dopasowac. Oczywiscie to dopasowanie to jest
zawsze na drodze szukania kompromisu. Wroce tutaj do zasady trojkata: wszyscy musza z tego
osiggac korzysci: Czytelnicy, bloger i Klient.

Troche odstaniam tutaj tajniki mojej kuchni blogowe;j i za chwile firmy beda doktadnie
wiedziaty, jak ze mng negocjowac. Niuans polega na tym, ze ja autentycznie zawsze staram sie
dazyc do tego, zeby dac z siebie jak najwiecej, ale jednoczesnie asertywnos¢ tez mam na
pewnym poziomie ustawiong. W zwigzku z tym nie tak tatwo jest zmusi¢ mnie do zrobienia
czegos, co nie bytoby po mojej mysli. Ten przyktad PAYBACKa, ktory przedstawiatem, doskonale
pokazuje, ze taka strategia poszerzania zakresu wspétpracy to jest dobry kierunek
satysfakcjonujgcy wszystkie strony i do tego satysfakcjonujacy rowniez ze strony finansowe;.

Negocjacje sg rowniez takim momentem wspotpracy, w ktorym mozemy doprecyzowac bardzo
precyzyjnie wszystkie jej warunki. A to z kolei jest nam niezbedne w kolejnym punkcie, ktdrym
jest umowa. Za chwile to wszystko, co ustalilismy, co byto przedmiotem oferty, co

w miedzyczasie uzgodniliSmy stownie, bedziemy musieli zapisa¢ w formie umowy. W takim
duzym skrdécie ona mowi: co, gdzie, kiedy, za ile, w jaki sposdb zrealizujemy, w jaki sposob sie
rozliczymy? Precyzuje wszystkie wytaczenia, precyzuje rowniez harmonogram naszej
wspotpracy - to jest bardzo wazne. Méwi rowniez, tak naprawde, kto z kim bedzie
wspotpracowat.
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Umowy nie muszga byc dtugie. Umowy moga byc krotkie, ale tak naprawde do stworzenia
dobrej umowy iles tam punktow trzeba w takiej umowie zapisac.Ja sobie wynotowatem
dostownie pare punktdw, ktére uwazam, ze powinny sie w kazdej takiej umowie wspétpracy
znalez¢.

Pierwszy: przede wszystkim kontakty. Kto bedzie odpowiedzialny za realizacje danej umowy.
Nie to, kto bedzie wspétpracowat, tylko kto bedzie z punktu widzenia umowy madgt
podejmowac wigzace zobowigzania w imieniu blogera i w imieniu firmy, ktéra z nim
wspotpracuje. Chcemy ustalen dokonywac z takimi osobami, ktére majg prawo tych ustalen
dokonywac.

Kolejna wazna rzecz to sg prawa autorskie.Jako bloger dziatamy w takiej dziedzinie, gdzie
tworzymy zupetnie nowe tresci i dobrze bytoby z gory ustalic¢ kto bedzie wtascicielem tych
tresci po zakonczeniu wspotpracy. Ja tutaj mam taka zasade, ze w wiekszosci przypadkow
wszelkie prawa autorskie i prawa majatkowe do tych wytworzonych dziet pozostajg przy mnie.
To, co udzielam firmom, to udzielam im licencji na wykorzystanie tych tworow -moéwigc tak
wprost - na okreslonym tzw. polu eksploatacji. Czyli okreslamy doktadnie w umowie, jakie
beda zasady wykorzystania tych informacji, czy moga sie one pojawic wytgcznie, np. w jakichs
dziataniach promocyjnych zwigzanych z dang kampania. Czy firma moze, np. uzywac ich takze
po zakonczeniu wspotpracy, w jakichs$ innych dowolnie wybranych celach. Tutaj staram sie by¢
dosyc restrykcyjny.

Kolejna rzecz to jest poufnosc i zakres tej poufnosci. Wiadomo, ze rozmawiajac z Klientem,
Klient dowiaduje sie czegos$ od nas i my dowiadujemy sie réwniez czego$ od Klienta. Czegos,
co niekoniecznie musi byc¢ publicznie znane. W zwigzku z tym warto sie zabezpieczyc przed
tym, zeby te informacje nie wyciekty. Mozna powiedzie¢, ze przy mojej transparentnosci, ja nie
mam dosyc duzych wymagan w zakresie ochrony informacji, ktére sam przekazuje. Ale firmy
czesto majg takie wymagania. Na co tutaj warto zwroci¢ uwage? Przede wszystkim ochronie
powinny podlegac wytacznie te informacje, ktore nie sg publiczne, czyli ktorych kto$ inny nie
podat do wiadomosci innych oséb. To jest pierwsza rzecz. Druga rzecz: warto, zeby taka
ochrona byta ograniczona w czasie. Nie powinnismy by¢ zobowigzani do tego, zeby do konca
zycia i do smierci przechowywac te informacje i odpowiednio zabezpieczac réwniez te
informacje przed ujawnieniem. Racjonalny taki horyzont czasowy, to s3, np. 2 lata od momentu
zakonczenia wspotpracy. Ale tak jak mowitem na samym poczatku podcastu, to jest kwestia
indywidualna, wiec w kazdym przypadku wszystkie parametry wspétpracy uzgadnia sie
indywidualnie z dang firma.

W umowie warto réwniez sprecyzowac prawo do wykorzystania naszego wizerunku, jezeli

w ogole taka mozliwosc firmie udostepniamy. Warto rowniez zapewnic sobie mozliwosc
wykorzystania faktu wspotpracy, informacji o fakcie wspétpracy w swoich dziataniach
marketingowych. Tego moga chciec firmy, tego rowniez mozemy chciec - i mysle,

ze powinnismy chciec - my. Dla nas to jest w szczegdlnosci mozliwos¢ chwalenia sie,

ze wspotpracowalismy z takim Klientem, pokazania go réwniez jako referencji. | tutaj a propos
referencji: warto réwniez w umowie zobowigzac Klienta do tego, zeby po zakorniczonej
wspotpracy, jezeli ta wspotpraca byta dla niego satysfakcjonujaca, przygotowat dla nas
referencje. Czyli taki list potwierdzajacy, ze to, do czego sie zobowigzalismy wykonalismy

z konkretnym, przewidywalnym, zamierzonym skutkiem i ze Klient po prostu jest z tej
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wspotpracy zadowolony. O referencji w zasadzie miatem mowi¢ na samym koncu, ale niech juz
bedzie tuta,...

| ostatni wazny punkt, o ktorym chce powiedzie¢: umowe zawsze podpisuje sie na tzw. worst
case, czyli w taki sposéb, zeby precyzowata ona co sie stanie, jezeli co$ w naszej wspoétpracy
.posypie sie”z jednej badz z drugiej strony. | to nie jest kwestia tego, jak niektdrzy probuja
wmowic, ze , Ty probujesz byc tutaj sceptyczny w stosunku do naszej wspotpracy. Dlaczego jestes
tak negatywnie nastawiony?” itp. To jest kwestia tego, zebysmy doktadnie wiedzieli co sie
stanie, jezeli harmonogram nie zostanie dotrzymany. Co sie stanie, jezeli ja miatem napisac
artykut, zatozmy, 1 czerwca, ale dopiero wtedy moge go opublikowag, jezeli najpdzniej do 28
maja otrzymam od firmy materiaty, ktore stuzg mi do napisania tego wpisu. | teraz, jezeli cos
gdzies$ po drodze sie posypie, to warto wiedziec, jaki bedzie skutek tych dziatan, czyli np. jezeli
CoS nie zostanie zapewnione badz dostarczone, to ja mam prawo opdznic publikacje materiatu
i nie jest to jednoczesnie naruszeniem warunkow umowy.

Czyli, jezeli umowa jest pisana na najgorszy mozliwy przypadek wspotpracy - worst case, to
w takim razie umowa powinna réwniez requlowac kwestie ewentualnych kar umownych. Co
sie stanie jezeli informacja poufna wycieknie? Jakie bedzie maksymalne zobowigzanie, np.
jezeli my ujawnimy - chcacy lub niechcacy - informacje poufng przekazang nam przez firme.
Jaki bedzie maksymalny negatywny skutek dla nas? Jaka kare bedziemy musieli zaptacic?

| w druga strone: jezeli uczyni to firma, to do czego ona bedzie zobowigzana? Oczywiscie
najlepiej bytoby, gdyby nigdy tych kar umownych nie trzeba byto uruchamiac.

No i wtasnie: skoro juz zawarlismy umowe, wszystko jest OK. Wazne,ze umowa jest podpisana
przez osoby upowaznione do reprezentacji firmy, czyli tak naprawde umowe musi podpisac
ten, kto ma prawo jg podpisac. Przystepujemy wiec do wykonania tej umowy, czyli realizujemy
to, na co sie umowilismy. Tutaj caty czas warto pamietac, ze ten, kto ptaci ma prawo wymagac.
Powiem wrecz,ze ma prawo wymagac czegokolwiek. Ale po to mamy umowe, zeby nie musiec
realizowac czegokolwiek, czego wymaga druga strona. Umowa doktadnie precyzuje, do czego
jestesmy zobowigzani.

Czyli juz w trakcie realizacji wspotpracy rowniez moga sie pojawiac pewne tarcia, czy
nieporozumienia, wynikajace chociazby z tego, ze osoby wykonujgce przedmiot umowy
niekoniecznie muszg wiedzie¢ do czego sie zobowigzaty. Albo jaki jest wtasnie zakres
obowigzkdw stron. Tutaj tez ta komunikacja ma kluczowe znaczenie. Przyktadowo: dzisiaj
wspotpracowalismy z kims i dopracowalismy tres¢ umowy, a jednoczesnie jutro bedziemy
wspotpracowali z kim$ innym po stronie Klienta przy realizacji tej umowy i warto upewniac
sie, ze ta kolejna osoba wie i rozumie, jakie sg zobowigzania Klienta w stosunku do nas.

W przypadku samego blogera, to wyglada tatwiej, dlatego, ze najczesciej jest to jedna osoba,
ktéra i negocjuje, i przedstawia oferta, i wykonuje przedmiot umowy. Tu powinno byc¢ nieco
prosciej. Czyli moze sie zdarzyc, ze Klient czegos od nas wymaga, a jednoczesnie my tego nie
chcemy realizowac i nawet mamy racje, bo rzeczywiscie w umowie tak to zostato
sformutowane. Wystarczy sie wtedy po prostu powotac na konkretne zapisy, czyli wczesniejsze
ustalenia. Dlatego tez warto w komunikacji z firmami gromadzic catg korespondencje, ktérg
wymieniamy drogg e-mailowa po to zeby wracac do poprzednich ustalen i pokazywac, ze tak
naprawde nie probujemy tutaj zrobic¢ niczego wbrew firmie, tylko po prostu na co innego sie
umawialismy.
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Ja mowie tak bardzo asekuracyjnie w tej chwili, ale uwierzcie,ze im lepiej ta wspotpraca
zostanie przygotowana juz na samym poczatku, tym tatwiej bedzie jq pdzniej realizowac.
Takich nieporozumien w trakcie wspétpracy - przynajmniej mojej z firmami - praktycznie nie
ma. Dlatego, ze wszystko wyjasniamy na samym poczatku i ustalamy na samym poczatku.

| teraz: jezeli nasza wspotpraca juz sie zakonczyta, to w niektorych przypadkach bedziemy
zobowigzani do przygotowania raportu z takiej wspotpracy, czyli, np. opisania ile mielismy
odston konkretnych wpisow i odcinkow podcastdw, ile tam sie pojawito komentarzy,
wyciagniecie raportdw z Google Analytics, czy z innych systemow mierzacych nasze statystyki.
A takze, jezeli w trakcie danej akcji wydarzyto sie cos ekstra-pozytywnego, np. na konkretnych
artykutach Czytelnicy spedzali znacznie wiecej czasu, niz wynosi srednia dla danego bloga,
to warto to réwniez pokazac. To sg metryki, ktére by¢ moze dla nas jako blogeréw s3 mato
istotne, ale z perspektywy firm, ktére u nas zamawiaja pewnga ustuge, to jest tak, ze te osoby,
ktére pracuja w tych firmach takze w stosunku do swoich przetozonych musz3 sie rozliczyc

z efektow danej akcji. Im wiecej takich efektow sg w stanie pokazac, tym chetniej beda
wspotpracowac z blogerami w przysztosci. Tutaj, przygotowujac taki raport, warto tez miec
gdzie$ tam ,,z tytu gtowy” Swiadomosc, ze nie robimy tego wytacznie dla siebie. Robimy to

w gruncie rzeczy dla catej branzy, nazwijmy to, dla catej blogosfery.

W zaleznosci od typu zadania, ktérego sie podejmowalismy ten raport moze byc rézny.
Niekoniecznie my go musimy przygotowywac. Przyktadowo, jezeli w ramach wspotpracy
nagrywatem podcast, to bede musiat wykazac ile oséb ten podcast odstuchato i jaki byt sredni
czas jego odstuchiwania, np. podcast godzinny byt srednio stuchany przez 42 minuty. To juz
pokazuje tak naprawde, jak duze byto zaangazowanie tych oséb, ktore stuchaty danego
odcinka. W przypadku, np. wspétpracy polegajacej na tym, ze wygtaszam prezentacje na
konferencji, no to wiadomo, ze dobrze by byto, zebym wypadt dobrze jako mdéwca. Czyli

w ankietach, ktore s3 po takiej konferencji, ocena mojego wystapienia powinna byc¢
zdecydowanie powyzej sredniej chociazby po to,zebym miat szanse byc zapraszany na kolejne
konferencje. | tutaj warto réwniez od firm domagac sie tego, zeby taka ewaluacja, takie oceny,
na konferencjach byty. Zeby$my my z kolei, jako wystepujacy, mogli sie dowiedzie¢, jak
wypadlismy na tle ,konkurencji”.

Jezeli wszystko juz jest OK i juz zakonczyta sie nasza wspétpraca, no to wiadomo, ze trzeba sie
z tej wspotpracy rozliczy¢ rowniez finansowo. W tym optymistycznym scenariuszu jestesmy
firma - tak jak ja, prowadze firme - i wystawiamy po prostu fakture Klientowi. Ta faktura musi
by¢ wystawiona w terminie, ktéry zostat okreslony w umowie i musi by¢ réwniez zaptacona

w terminie, ktory byt okreslony w umowie. Akurat w kwestiach finansowych jestem dosc
dobrze uporzadkowany, w zwigzku z tym zawsze wystawiam terminowo faktury i pilnuje
rowniez termindw ich ptatnosci.Jezeli faktura nie zostanie zaptacona w terminie, to warto sie
Klientowi przypomniec. Kolejnego dnia wystac uprzejme przypomnienie z wezwaniem do
zaptaty. Najlepiej niezwtocznie, ale roznie z tym bywa.

Akurat jako bloger jeszcze nie miatem i obym nie miat problemow z nieptaceniem faktur przez
Klientéw. Nikomu z Was tego nie zycze.Jedno jest pewne - faktur trzeba pilnowac i terminow

ptatnosci trzeba pilnowac.

| o ile z fakturami najczesciej nie mam zadnych problemdw, to z kolejnym punktem, czyli
z referencjami réznie bywa. | to nawet jezeli te referencje sg zapisane jako wymadg po stronie
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Klienta w umowie. Czyli tak naprawde Klient zobowigzuje sie, ze przygotuje dla mnie
referencje,a w praktyce jest tak,ze mozna powiedziec tylko potowa firm dla mnie te
referencje przygotowuje. Ja tutaj rowniez staram sie przypominac, ale jakos$ bardzo
restrykcyjny w tym zakresie nie jestem. A referencje sie przydaja. Referencje sg takim
Swiadectwem ze strony naszych zadowolonych Klientow, ze dobrze wykonujemy swoja prace
i takie referencje udostepnione innym Klientom prawdopodobnie dziatajg wytacznie na nasza
korzysc. Raczej nam nie zaszkodza. Takze jest to co$, co moze nam pomaéc w przysztosci
przetamywac lody we wspétpracy z innymi, nowymi Klientami.Ja oczywiscie zapraszam

do zajrzenia na moja strone ,wspotpraca’, jak takie referencje moga wygladac. Tam jest kilka
entuzjastycznych wyznan moich dotychczasowych Klientdw. Przy okazji bardzo serdecznie
dziekuje Klientom za przygotowanie wtasnie takich referencji.

| ostatni element kazdej wspotpracy to jest to,ze warto pamietac, ze wspotpraca nie konczy
sie w momencie, kiedy wystawimy fakture, czy uzyskamy referencje. Tylko, ze duzo tatwiej jest
wyjs¢ z nowym pomystem do naszego dotychczasowego, juz zadowolonego ze wspotpracy

z nami Klienta, niz pozyska¢ nowego Klienta, ktory moze nas nie znac i moze nie by¢ do nas
przekonany. Moze nie wiedziec jak swietnie pracujemy. Ci klienci, ktdrzy zaptacili juz nam,
wiedzg tez dobrze,ze pomimo tego, ze zgdamy wyzszych stawek, to kwota, ktorej oczekujemy,
jest w petni uzasadniona, bo wykonujemy po prostu swietng prace. Dlatego warto ,upsellowac”
- jak to sie tadnie mowi po angielsku: upsell, czyli sprzedawac kolejne ustugi juz istniejgcym
Klientom. To moga byc¢ ustugi, ktorych jeszcze dzisiaj nie mamy w portfolio. Podam przyktad:
moéwitem o BIKu i o tym jaka wspoétprace realizowalismy. Jezeli w koncu ukoncze ksigzke, nad
ktéra teraz pracuje (ta ksigzka dotyczy budowania wiarygodnosci kredytowej, tego wtasnie jak
poprawic¢ swdj scoring w BIK, jak zaoszczedzi¢ nawet kilkadziesiat tysiecy ztotych na kredycie
hipotecznym), to moze sie okazac, ze BIK bedzie idealnym kandydatem do tego, zeby stac sie
sponsorem lub patronem tej ksigzki. Kims, kto w jaki$ sposdb sie w nig zaangazuije.

Teraz jeszcze na koniec,zanim przejde do pytan: pewnie zastanawiacie sie, na ile ja aktywnie
poszukuje Klientow. W ogdle ich nie poszukuje! Samo to,ze moj blog jest widoczny

w internecie, ma ciekawa tresc i jest w miare popularny powoduje, ze firmy same sie do mnie
zgtaszajg chcac “zawspotpracowad”. | prawda jest tez taka, ze dostaje tych propozycji coraz
wiecej. Niestety bardzo nieliczne z nich na pierwszy rzut oka sg propozycjami, ktére mogtyby
zostac uznane przeze mnie za atrakcyjne. | tutaj od blogera wymagane jest rowniez to, zeby
umiat w miare umiejetnie filtrowac te propozycje, ktore sie pojawiaja. Nie warto na pewno
pali¢ mostéw. Nawet jezeli odmawiamy, to warto uzasadniac¢ dlaczego nie chcemy w danej
chwili, bagdz nie mozemy w danej chwili wspotpracowac z tg firma. Nie ma sie co tego wstydzic.
Nie ze wszystkimi musimy wspotpracowac i nie kazda propozycje musimy przyjmowac.

A teraz przejde juz do pytan, ktére zadali Czytelnicy. Pierwsze pytanie zadat Radek:

,Witaj Michale, z tej strony Radek Chodkowski - autor bloga ,Humanista na gietdzie”. Mam do Ciebie
takie pytanko. Poniewaz dostaje wiele pozytywnych opinii od moich Czytelnikow, mysle, ze
zbudowatem juz sobie jakis autorytet. | na tej podstawie chciatbym wprowadzic w koricu jakies
powazniejsze reklamy na blogu, tym bardziej, ze niektdrzy moi Czytelnicy juz pytajg mnie rowniez

0 polecenie poszczegolnych produktow bgdz ustug z mojej branzy. Moje pytanko jest takie: czy
masz moze jakis pomyst na wprowadzenie nowego produktu, wprowadzenie konkretnie reklam
afiliacyjnych, ale w taki sposob, zeby nie zostac posqdzonym o sprzedanie sie. Tzn. zeby Czytelnicy
zrozumieli, ze jako autor bloga tez chciatbym cos zarobic, jednoczesnie proponujgc im rzeczy,
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ktorych sam uzywam, ktore moge na 100% polecic poniewaz wiem, ze rowniez Im one bedq bardzo
przydatne. Gdybys mogt tq kwestie krdtko poruszyc, bede Ci zobowigzany. Pozdrawiam,
do ustyszenia.”

Dzieki Radek! To jest bardzo dobre pytanie.Ja miatem podobne dylematy do Ciebie jakis czas
temu. Rzeczywiscie byto tak, ze zastanawiatem sig, czy nie zostane posgdzony o to,ze opinie,
ktére przedstawiam na blogu, s3 po prostu nierzetelne ze wzgledu na to, ze zarabiam

na sprzedazy konkretnych produktow czy ustug. | powiem Ci tak, wszedzie tam, gdzie uwazam,
ze takie podejrzenie moze sie pojawic... Moze podam przyktad jednego artykutu: pisatem

o ofercie nju mobile. Wtedy gdy pisatem ten artykut, jeszcze nie byto mozliwosci afiliacji przy
sie: czy zalinkowac, czy nie linkowac? Czy stworzyc taki link, ktéry umozliwi mi zarabianie,

czy linkowac bezposrednio do strony nju Mobile, tak zeby Czytelnicy wiedzieli, ze ja nic z tego
nie mam, ze tg ofertg polecam? | powiem Ci, ze ze wzgledu na to, ze ten artykut byt dosyc
entuzjastyczny,zdecydowatem sie nie tworzyc linku afiliacyjnego. Obawiatem sie tego, ze bede
posadzony o nierzetelnos¢. Pomimo tego, ze napisatem go przekonany o atrakcyjnosci oferty
tego konkretnego operatora.

Mysle, ze najwazniejsza jest uczciwosc. Warto uczciwie zakomunikowad Czytelnikom,

ze zarabiasz, jesli oni dokonajg zakupu produktu za posrednictwem konkretnego linku.
Zakomunikowac, ze nie zmienia to, badz nie wptywa to kompletnie na Twoj3 opinie o tym
produkcie. Po prostu jestes z niego zadowolony. Czytelnicy sg inteligentni - jak najbardziej
powinni potrafi¢ to zrozumiec. Jezeli kto$ tego nie potrafi zrozumiec, no to céz, no trudno.

Wazne jest to, jakie sg Twoje prawdziwe pobudki i powody do pisania o czyms. Ja z zatozenia
nie pisze o tych produktach, ktore nie sg atrakcyjne, albo ktérych sam nie uzywam.Jezeli cos
przydaje sie mi,to moze sie przydac tez komus innemu. | z drugiej strony jezeli zastanowisz sie
nad tym, jak ogdlnie funkcjonuje sSwiat i jak nawzajem sobie w gronie znajomych polecamy
konkretne produkty (czy nawet nie polecamy, tylko po prostu demonstrujemy ich uzywanie

i przez to inne osoby takze chcg miec dany produkt), no to tu nie ma nic dziwnego. Wptywamy
wzajemnie na swojg opinie, konstruujemy wzajemnie swojg opinie o konkretnych produktach
czy ustugach. Ja tutaj uwazam, ze po prostu uczciwosc jest najwazniejsza i tyle. Uczciwosc,
przede wszystkim, w stosunku do siebie samego. | tez wazne jest to, ze przeciez nikogo

nie zmuszamy do zakupu przez ten link. Moze rownie dobrze wejs¢ na strone producenta,

czy sklepu bezposrednio i tam zakupic ten produkt.

Dzieki wielkie za to pytanie i zycze Ci powodzenia z ruszeniem ze sprzedaza afiliacyjna.

,Czes¢ Michat, czes¢ Wam wszystkim. Bardzo sie ciesze, ze jest taka mozliwosc zadawania tego typu
pytari w ten sposob. No dobrze, ale do pytania szybko, bo czas ucieka. Moje pytanie dotyczy tego,
co mowites w podcascie pod tytutem "Dodatkowe sposoby zarabiania pieniedzy’. Ja sam prowadze
strone orioffice.pl i moje pytanie dotyczy sposobu zarabiania dodatkowego, w oparciu o propozycje
firm sprzedazy bezposredniej. Ty wtedy co prawda wspomniates o tego typu sposobach, ale nie
poswiecites temu uwagi. Wspominates o Oriflame i Avon, tego typu firm jest duzo, duzo wiecej.
Moje pytanie jest takie: czy pomingtes propozycje tych firm i innych firm sprzedazy bezposredniej
dlatego, ze po prostu nie jest to warte Twojej uwagi i nie chcesz innym osobom tego typu
dziatalnosci polecac? Czy moze po prostu uznates, ze jest to tak rozne od sposobow, o ktorych
mowites, ze po prostu nie byto na to miejsca? Mi osobiscie sie wydaje, ze jest to bardzo fajna
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propozycja. Natomiast Twdj blog jest opiniotwdrczy, dlatego Twoja opinia jest tutaj w tym temacie
bardzo wazna. Dzieki, pozdrawiam Ciebie i Twoich Czytelnikow.”

Dzieki Artur za to pytanie. Zapomniatem Cie zapowiedziec... Powdd jest prozaiczny - ja po
prostu nic nie wiem na temat sprzedazy, czy to Oriflame’a, czy Avon’a. Nie rozpoznawatem tego
tematu. Podatem go tylko jako przyktad, ze jest taki sposdb zarabiania i bardzo duzo kobiet,

i widze mezczyzn, zarabia w ten sposaob.

Absolutnie nie jestem alfg i omega, jezeli chodzi o dodatkowe sposoby zarabiania pieniedzy.
Wymienitem te, ktére moga byc¢ dla Was przydatne i mysle, ze rézne tego typu programy
sprzedazy bezposredniej, jak najbardziej moga da¢ nam dodatkowy przychod. Przy czym
zawsze warto - w mojej opinii - zwazyc na ile aktywnie chcemy budowa¢ pewna strukture
sprzedazy, bo tak sie zazwyczaj w tych firmach to odbywa, a na ile wykorzystujemy to
wytacznie po prostu jako sposdb tanszego kupowania danych produktow dla siebie. | czy
rzeczywiscie warto... No ale tu nie jestem ekspertem. Tu pewnie Ty jestes wiekszym ekspertem.
Dziekuje za pytanie.

| ostatnie juz dzisiaj pytanie zadat nam Tomasz:

~Michat, powiedz mi, jak myslisz, czy w nawigzywaniu wspotpracy z firmami wazniejsze dla nich sq
statystyki w postaci liczby odwiedzin bloga, wyswietlen, unikalnych uzytkownikow, czasu spedzenia
na stronie? Czy po prostu taka rzetelna, realna ocena potencjatu Twojego bloga i tego, jak Twoj
blog jest widziany w oczach Klientdw i jakg ze sobg niesie wartosc reklamowg, marketingowq dla
Twoich Klientow? Tak jak opisywates na swojej stronie, chciatbym, zebys zalinkowat do mojego
bloga, to jest www.zawadablog.pl. Pozdrawiam.”

Dziekuje Tomku za to pytanie. Mysle, ze tu przede wszystkim wszystko zalezy od charakteru
Twojej wspétpracy z dang firma. Niestety wiekszosc firm prawdopodobnie nadal patrzy

na statystyki i woli wspotpracowac z tymi blogerami, ktorzy majg wiekszy zasieg, ktorzy sa

w stanie sie pochwali¢ szerszym dotarciem. Ale mysle, ze w przypadku takich blogéw jak mo;j -
blogéw eksperckich - duze znaczenie ma réwniez to, ze grupa docelowa tego bloga, czyli Wy,
Czytelnicy, ktorzy sie tutaj gromadzicie, to s3 osoby zainteresowane konkretng tematyka.

| prawdopodobnie te kilkadziesiat tysiecy Czytelnikow mojego bloga, ktorzy dzisiaj czytaja jak
oszczedzac pienigdze, to jest duzo, duzo wiecej z perspektywy, np. banku czy biura
maklerskiego, czy firmy sprzedajacej jednostki funduszy inwestycyjnych, niz, np.,strzelam”:
dwa miliony czy trzy miliony Czytelnikéw jakiego$ portalu. Bo tam ze wzgledu na bardzo
szeroka tematyke przychodza bardzo rozni ludzie. Takze tacy, ktorzy kompletnie nie s3
zainteresowani tematyka finansowa i nigdy nie klikng w tego linka, ktéry prowadzi do strony
opisujacej finanse domowe, czy finanse ogolnie.

Oddzielng kwestig jest to, czy potrafisz przekonac, czy ogolnie my jako blogerzy potrafimy
przekonac¢ firmy do tego, ze warto z nami wspotpracowac. Ze rzeczywiscie takie precyzyjne
dotarcie, to jest co$,za co warto zaptacic. | powiem szczerze, ja nie mam tutaj jakichs$
swietnych doswiadczen na tym polu dlatego, ze ja nigdy nawet nie pytam, czy firmy s3
zainteresowane moimi statystykami. Warunki wspoétpracy i statystyki s3 ogélnie dostepne

na mojej stronie i zaktadam, ze jesli ktos do mnie ,puka”- mowiac tak wprost - to jest juz
przekonany,ze warto w jakims$ zakresie ze mng wspotpracowac. Pozostaje oczywiscie kwestia
dogadania sie co do zakresu i co do ceny takiej wspotpracy.
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Ale wracajac do pytania i tak precyzyjniej odpowiadajac: mysle, ze liczy sie jedno i drugie.
| statystyki sg wazne i réwniez to, kim bloger dla swoich Czytelnikow jest i czy ma takich
Czytelnikow, ktorzy sq Czytelnikami powracajacymi na jego bloga. To w pewnym sensie
,Zazebia sie” ze statystykami, bo ze statystyk rowniez takie informacje mozna wyczytac.

No i to juz byty wszystkie pytania w tym odcinku podcastu. Na koniec chce Wam polecic trzy
ksigzki zwigzane z blogowaniem. Dwie ksigzki to sg ksigzki autorstwa Tomka Tomczyka,
znanego jako Kominek. Smieje sie... bo pewnie bardzo duzo blogeréw stucha tego odcinka.
Wszyscy w blogosferze znajg oczywiscie Tomka Tomczyka. Poza blogosferg roznie bywa.
Pierwsza ksigzka ma tytut ,,Bloger”. Druga to "Blog”. Obydwie warto przeczytac. Druga z tych
ksigzek byta juz opisywana u mnie na blogu, takze zalinkuje do niej w notatkach do tego
odcinka podcastu.Ja mysle, ze to sg absolutnie podstawowe lektury tutaj, w Polsce, napisane
po polsku dla tych, ktorzy mysla o komercjalizacji swojego bloga.

Ale dorzuce do nich jeszcze jedna ksigzke. To jest ksigzka, ktora nie tyle mowi o pienigdzach,
ile o budowie wtasnej platformy. Platformy komunikacyjnej, takiej tuby, przez ktora krzyczymy
do swiata, ktéra nie ogranicza sie wytacznie do bloga. Ta ksigzka nazywa sie po polsku ,,Twoja
e-platforma. Jak sie wybic w swiecie petnym zgietku”. Napisat j3 Michael Hyatt.Ja jg czytatem po
angielsku. Nie wiem, jak wyglada przektad na jezyk polski, ale sama ksigzke zdecydowanie
polecam.

No i juz konczac: jezeli macie jakiekolwiek pomysty, uwagi, czy sugestie, dotyczace tego
tematu badz kolejnych tematow, to zachecam do zamieszczania komentarzy i Waszych pytan
pod tym odcinkiem podcastu. Wystarczy wejs¢ na mojego bloga pod adres
http://jakoszczedzacpieniadze.pl/016, tak jak szesnasty odcinek podcastu. Tam znajdg sie
wszystkie notatki dotyczace tego odcinka, takze lista wszystkich linkow do zasobdw, ktére
wymieniatem w tym odcinku.

Nastepny odcinek podcastu ukaze sie chyba dzien przed Sylwestrem. Sprobuje w nim
podsumowac caty rok 2013 z mojej perspektywy i tez zastanowic sie nad moimi
postanowieniami noworocznymi i ogolnie tematyka postanowien noworocznych. By¢ moze
uda mi sie przekaza¢ Wam kilka wskazowek. Takich wskazowek, ktére w moim przypadku
powoduj3, ze trzymam sie tych moich plandw dtuzej niz przez jeden miesigc. Niestety, jak
pokazuja statystyki, wiele 0sob szybko rezygnuje z tych postanowien noworocznych.

Jezeli chciatby$ mi zadac jakie$ pytanie, dotyczace tematu kolejnego odcinka podcastu, albo
ogélnie na dowolny inny temat, to bede Ci bardzo wdzieczny jezeli zadasz je gtosowo. Ja

na takie pytania odpowiem w kolejnych odcinkach. To pytanie mozesz nagra¢ wchodzac pod
adres http://jakoszczedzacpieniadze.pl/nagraj. A przy okazji tez przypominam, ze takie
nagranie to jest swietny sposéb na promocje Twojego bloga, poniewaz zalinkuje do niego
w taki sam sposob, w jaki zrobitem to w przypadku pytajacych w tym odcinku. Moja prosba
serdeczna: pamietaj, zeby na poczatku pytania przedstawic sie swoim imieniem oraz podac
adres Twojego bloga lub strony internetowe;j.

| juz na koniec przypominam tez, ze wspdlnie ze Zbyszkiem z bloga APP Funds ruszylismy juz
z naszg akcja edukacyjng, ktéra nazywa sie Elementarz Inwestora, w trakcie ktérej bedziemy
przez najblizszy rok opowiadali o tym, jak zacza¢ inwestowanie, w co inwestowac, jak budowac
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swoj kapitat na swoja wtasng emeryture. Nie jaka$ obiecang nam przez politykow... Takze jesli
nie zapisates sie jeszcze na newsletter zwigzany z t3 akcja, to to jest najlepszy moment, bo
wkrotce bedziemy ruszali z naszym wspdélnym inwestowaniem. Link do tego formularza zapisu,
takze znajdziesz w notatkach pod tym odcinkiem.

A jesli tylko czujesz, ze ten podcast dostarczyt Ci wartosciowych informacji, ktére pomoga Ci
zrealizowac Twoje marzenia, to prosze podziel sie nim ze swoimi znajomymi. Powiedz im po
prostu, zeby weszli na mojego bloga: http.//jakoszczedzacpieniadze.pl.

Ze wzgledu na to,ze w podcascie juz nie ustyszymy sie przed Swietami Bozego Narodzenia,
to zycze Ci bardzo szczegélnych, spokojnych, fajnych Swiat, i prezentdw, spedzonych w gronie
Twoich najblizszych.

Dziekuje Ci za ten wspolnie spedzony czas i juz teraz zapraszam Cie do wystuchania kolejnego

odcinka. Zycze Ci skutecznego przenoszenia Twoich celéw finansowych na wyzszy poziom.
Do ustyszenia!
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