FRAGMENT KSIAZKI

Rozdziat 12
Kiedy mowie klientowi, zeby nie inwestowat
w SEO

Kontekst: fragment pochodzi z konca czesci poswieconej kupowaniu SEO. Numeracja rysunku i

odwotania do wczesniejszych rozdziatéw odpowiadajg petnemu manuskryptowi.

Prowadze agencje SEO, a mimo to zdarza mi sie powiedzie¢ potencjalnemu klientowi, zeby nie kupowat
SEO. Czasami odradzam wspotprace ze mng, czasami odradzam rozpoczecie dziatah w tym momencie, a
czasami uwazam, ze przy obecnym modelu biznesowym state pozycjonowanie w ogole nie bedzie
wiasciwym kanatem wzrostu.:

Nie jest to pokaz niezaleznosci ani chwyt sprzedazowy. Jezeli nie widze wiarygodnej drogi od wydatku
wiasciciela do wartosci dla jego firmy, nie chce podpisywaé umowy tylko dlatego, ze potrafie wystawié¢
fakture. Dobra odmowa chroni kapitat klienta. Chroni tez wykonawce przed projektem, w ktérym od

pierwszego dnia wiadomo, ze cele, zasoby i mozliwosci nie spotkajg sie w jednym miejscu.

W rozdziale 4 pokazatem, jak oceni¢ sens SEO jako inwestycji. Sprawdzaliémy popyt, oferte, przewage,
serwis, ekonomie, zdolno$¢ wdrozenia, pomiar i czas. Tutaj zajme sie nastepna decyzja. Co powinien zrobic¢

wiasciciel, kiedy wynik tej diagnozy nie jest pozytywny?

Najwazniejsza zasada tego rozdziatu: odmowa SEO nie zawsze oznacza to samo. Moze znaczy¢
Jhie z ta agencj3”, ,nie teraz”, ,najpierw przygotuj firme” albo ,nie w tym modelu

biznesowym”. Dopiero po nazwaniu wtasciwego powodu wiadomo, co zrobic dalej.

Nie kazde ,nie” jest oceng firmy

W rozmowach wewnetrznych mozna czasem ustysze¢ okreslenie ,klient nierokujacy”. Nie przepadam za
nim z perspektywy wiasciciela. Sugeruje, ze problem lezy w cztowieku albo Zze jego biznes jest

bezwartosciowy. Tymczasem czesciej chodzi o niedopasowanie kilku elementow.
Projekt moze nie pasowac do:

e danej agencji;

e jej minimalnego budzetu i sposobu pracy;

aktualnego etapu rozwoju firmy;

stanu serwisu;

e czasu, w ktérym wtasciciel potrzebuje sprzedazy;
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e skali popytu;
e ekonomiki produktu;
e obecnego modelu zdobywania klientow.

Jezeli moja agencja nie jest w stanie rentownie wykona¢ swojego procesu za okreslong kwote, moge
odmowic. Nie znaczy to automatycznie, ze za ten budzet nikt nie wykona zadnej wartosciowej pracy. By¢
moze klient potrzebuje freelancera, konsultacji, jednorazowego audytu, szkolenia albo znacznie mniejszego

zakresu.

Jezeli natomiast wiasciciel chce w ciggu trzech miesiecy zdoby¢ dominujacg pozycje w wyjgtkowo
konkurencyjnej branzy, ma jeden produkt, nie chce rozbudowaé¢ serwisu i dysponuje budzetem
nieadekwatnym do celu, problem nie sprowadza sie do wyboru tanszego wykonawcy. Nie istnieje wspélna

przestrzen pomiedzy celem, kosztem, czasem i mozliwosciami biznesu.

Dlatego odmowe trzeba najpierw zakwalifikowac.

Cztery mozliwe znaczenia odmowy

1. Nie z tym wykonawca

SEO moze miec sens, ale zakres, budzet, branza albo model komunikacji nie pasujg do konkretnej agenciji.
Wiasciciel moze poszukac innego partnera, zmniejszy¢ zakres, kupi¢ konsultacje lub cze$¢ prac wykonac
samodzielnie.

To nie jest jeszcze negatywna ocena kanatu. Jest to negatywna ocena dopasowania dwoch stron.

2. Nie teraz

Potencjat istnieje, ale firma potrzebuje wczesniej potwierdzi¢ sprzedaz, zbudowac rezerwe finansows,
zebrac¢ dane, ustabilizowac inny kanat albo przygotowac zespét. Sam uptyw czasu nie wystarczy. Wiasciciel

powinien dostac¢ konkretne warunki powrotu.

3. Najpierw przygotuj fundament

SEO ma sens dla biznesu, lecz nie ma sensu na obecnej stronie albo przy obecnym sposobie dziatania.
Przeszkoda moze by¢ brak podstron ustug, niedziatajacy zakup, dtug technologiczny, brak pomiaru, brak

dewelopera albo niemozno$¢ wdrazania rekomendacji.

W tym wariancie kolejnym zakupem nie musi by¢ abonament. Moze nim by¢ diagnoza, projekt architektury,
naprawa analityki, przebudowa serwisu albo uporzadkowanie oferty.

4. Nie w tym modelu biznesowym

Popyt, geografia, marza albo sposéb odkrywania produktu sg strukturalnie niedopasowane do statego SEO
jako kanatu wzrostu. Firma moze potrzebowac¢ podstawowej obecnosci w wyszukiwarkach, ale nie
rozbudowanego, comiesiecznego programul.
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Ta odpowiedz takze moze sie kiedy$ zmieni¢, lecz dopiero wtedy, gdy zmieni sie biznes: oferta, obszar
dziatania, skala, grupa docelowa albo sposéb sprzedazy.

|
Co dalej po uczciwej odmowie SEO

Odmowa inwestycji nie musi oznaczac kofica rozwoju.

[ SEO W TYM MODELU NIE MA DZI$ SENSU ]

¥ ¥ r v

INNY WYKONAWCA WROC POZNIEJ PRZYGOTUJ FUNDAMENT WYBIERZ INNY KANAL
jesli potrzebujesz po spetnieniu warunkaw oferta, serwis, dane, gdy zwrdci sie szybcigj
drugiej opinii proces

Yo Daobra Itacj konczy sig brakiem abonamentu. fi

Rysunek 14. Cztery mozliwe nastepne kroki po uczciwej odmowie statego SEO.

Kiedy mowie ,wré¢ pozniej”

Najczesciej dzieje sie tak, gdy biznes dopiero startuje i potrzebuje szybkiej informacji, czy kto$ w ogdle kupi
produkt. SEO jest kanatem bezwtadnym. Czes$¢ prac wykonujemy dzisiaj, a ich wptyw moze ujawnic sie po
wielu tygodniach lub miesigcach. Nie istnieje jeden termin wspoélny dla kazdej witryny, a nawet poprawne

zmiany nie gwarantujg zauwazalnego efektu.

Startup, ktory ma ostatnie pieniadze na trzy lub sze$¢ miesiecy funkcjonowania, zwykle nie powinien
przeznaczac ich na kanat wymagajacy cierpliwosci. Najpierw musi przezy¢ i dowiedzie€ sie:

e czy produkt rzeczywiscie rozwigzuje problem;

kto chce go kupi¢;

jaki komunikat dziata;

e jaka cena jest akceptowana;

ile kosztuje pozyskanie klienta;

ktore segmenty rokuja;
e jak wyglada proces sprzedazy i obstugi.

W takiej sytuacji szybsza informacje moga dostarczy¢ kampanie ptatne, social media, marketplace, sprzedaz
bezposrednia, partnerstwa, rekomendacje albo demonstracja produktu. Nie znaczy to, ze te kanaty
automatycznie beda rentowne. One réwniez wymagaja budzetu, testéw i optymalizacji. Ich przewaga na
etapie walidacji bywa krotsza petla informacji.
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Jezeli firma nauczy sie sprzedawac, pozna klientéw i zbuduje nadwyzke, moze dotozyé SEO jako drugi silnik.
Wtedy nie musi oczekiwaé, ze pierwsza faktura uratuje ptynno$¢. Moze finansowac aktywo, ktére rozwija
sie w dtuzszym horyzoncie.

SEO jako drugi silnik, a nie koto ratunkowe
Dojrzaty moment pojawia sie, gdy wtasciciel moze powiedzie¢:

e obecne kanaty regularnie dostarczaja sprzedaz;

e znam ich podstawowg ekonomie;

e po kosztach zostaje kapitat na rozwaj;

e moge finansowac SEO bez wyniku w przysztym miesigcu;
e wiem, jaki problem ma rozwigza¢ nowy kanat;

e firma potrafi przyjaé¢ wzrost.

To zupetnie inna pozycja negocjacyjna niz préba ratowania firmy ostatnim budzetem. SEO moze wtedy
dywersyfikowac Zrodta klientéw, zagospodarowaé potrzeby niewidoczne w innych kanatach i stopniowo

budowac zaséb nalezacy do firmy.

W praktyce spotykam klientéw, ktoérzy najpierw ustabilizowali Google Ads, a dopiero poézniej dotozyli
dziatania organiczne. Dane z reklam pomogty im zrozumie¢, ktore produkty i komunikaty sprzedaja. Nie byty
gotowg prognoza SEQ, ale stanowity lepszy punkt startowy niz intuicja.

Finansowy test powrotu

Nie istnieje jedna kwota, po ktérej firma staje sie gotowa. Mata ustuga lokalna potrzebuje innego budzetu
niz rozbudowany e-commerce, a portal walczacy z liderami rynku - jeszcze innego. Liczy sie odpornosc

firmy, nie sama wysoko$¢ pierwszej faktury.
Whasciciel powinien policzyé, ile pieniedzy zostaje po:

e kosztach dziatalnosci;

e biezagcym marketingu;

e podatkach i zobowigzaniach;

e wtasnym wynagrodzeniu;

e zabezpieczeniu ptynnosci;

e sezonowych potrzebach kapitatu obrotowego.

SEO powinno by¢ finansowane z nadwyzki, ktérej czasowe zamrozenie nie zagrozi firmie. Wtasna
praktyczna reguta ostroznosci brzmi: jezeli zaktadasz konkretny miesieczny limit, sprawdz réwniez, czy
udzwigniesz znacznie wyzszy koszt catego programu. Nie chodzi o to, aby automatycznie wydac¢ dwa razy
wiecej. Chodzi o pozostawienie marginesu na wdrozenia, tresci, publikacje, dewelopera albo oferte, ktéra
okaze sie lepiej dopasowana, lecz drozsza.
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W nagraniach uzytem skrétu ,zatozony budzet pomnéz przez dwa”. Traktuj go jako moj bezpiecznik, nie
zasade finansowa obowigzujaca kazda firme. Wyzsza cena nie dowodzi jakosci, a dwukrotna rezerwa moze
by¢ w jednym projekcie nadmierna, w innym niewystarczajaca.

Najwazniejsze pytanie brzmi:

Czy moge konsekwentnie finansowac realistyczny zakres wraz z kosztami dodatkowymi, nie
oczekujac, ze SEO natychmiast zacznie ptaci¢ wiasne faktury?

Jezeli odpowiedz brzmi ,nie”, by¢ moze nie jest to odmowa kanatu. To odmowa momentu.

Kiedy najpierw trzeba przygotowac oferte i strone

SEO nie naprawi produktu gorszego od konkurencji, nie stworzy dostepnosci i nie odbierze telefonu za
handlowca. Moze doprowadzi¢ uzytkownika do oferty. Jezeli ta oferta nie potrafi wygrac albo nie istnieje

cyfrowo, doktadanie ruchu zwieksza liczbe utraconych okazji.

Firma ma ustuge, ktérej nie ma na stronie

Wiasciciel moze powiedzie¢, ze realizuje wesela, konferencje, szkolenia i imprezy firmowe, a na stronie
pokazywac wytgcznie nazwe lokalu oraz ogélne menu. Dla potencjalnego klienta wazne ustugi praktycznie
nie istnieja. Brakuje osobnych informacji, zdje¢, warunkéw, pojemnosci, wariantéw, odpowiedzi na pytania
i nastepnego kroku.

Nie musi to oznaczac rezygnacji z SEO. Oznacza, ze pierwszym projektem jest budowa cyfrowej oferty. Jezeli
wiasciciel akceptuje rozbudowe, odpowiedZ brzmi ,tak, ale po przygotowaniu fundamentu”. Jezeli
odmawia stworzenia stron, a nadal oczekuje widocznosci na wiele ustug, uczciwa odpowiedZ brzmi ,nie
przy tych warunkach”.

One-page nie jest grzechem, lecz moze by¢ ograniczeniem

Jednostronicowy serwis moze wystarczy¢ prostej firmie z jedng ofertg. Problem pojawia sie, gdy na jednym
ekranie wtasciciel umieszcza piec albo dziesie¢ réznych ustug, chce dla kazdej pozyskiwaé popyt, ale nie
zgadza sie na budowe wtasciwej struktury.

Nie odmawiam dlatego, ze technologia nosi nazwe one-page. Odmawiam, gdy cel wymaga zmian, klient ich
nie dopuszcza, a mimo to chce rozlicza¢ wykonawce z petnego wyniku.

Kanat tak, obecny serwis nie

Czasem popyt, marza i oferta wygladaja dobrze, lecz platforma jest wolna, niestabilna albo tak trudna do
rozwoju, ze wiekszos¢ strategii ugrzeznie we wdrozeniach. Wtedy trzeba osobno ocenié, czy SEO ma sens
dla biznesu, oraz czy ma sens inwestowanie w ten kanat na obecnej wersji serwisu. Pozytywna odpowiedz

na pierwsze pytanie nie przesadza drugiego.

Mozliwa odpowiedzZ brzmi: biznes powinien budowac¢ widoczno$¢, ale najpierw musi naprawié lub zmienié
technologie. Kolejnym krokiem moze by¢ konsultacja techniczno-biznesowa, audyt przygotowujacy zakres
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naprawy albo projekt migracji. Abonament bez zdolnosci wdrazania stanie sie optatg za produkowanie
zalecen do szuflady.

Kiedy problemem jest ekonomika oferty

Techniczna mozliwos¢ zdobycia ruchu nie dowodzi optacalnosci. Jezeli wtasciciel posiada jeden
niskomarzowy produkt, konkuruje z duzymi markami i potrzebuje setek dodatkowych transakgcji tylko po to,
aby pokry¢ koszt kanatu, problem moze by¢ strukturalny.

Waska oferta sama w sobie nie przekresla SEO. Kilka specjalistycznych produktéw o duzej wartosci moze
uzasadniac inwestycje. Ryzyko rosnie, gdy wystepuja jednoczesnie:

e krotka linia bez planu rozwoju;

e generyczne i bardzo konkurencyjne zapytania;

e niska marza;

e brak przewagi marki;

e brak zakupow powracajacych i produktoéw komplementarnych;

e budzet nieadekwatny do rynku;

e potrzeba szybkiego wyniku.

W takiej sytuacji wtasciciel powinien poréwnaé koszt zdobycia widocznosci z mozliwg marza, a nie z samym
przychodem. Szczegbétowy rachunek oméwie w rozdziale 16. Na tym etapie wystarczy test skali: ile
dodatkowych sprzedazy trzeba uzyskac, aby pokryé caty program, i czy rynek oraz firma potrafig taki
wolumen obstuzy¢.

Marka osobista z kilkoma produktami

Rozmawiatem z witascicielkg rozpoznawalnej marki osobistej sprzedajgcej niewielkg liczbe produktéw

kosmetycznych. Chciata walczy¢ o bardzo ogélne zapytania z ogromnymi sklepami i producentami.

Jej najwiekszym aktywem nie byt katalog ani historia domeny. Byta nim spotecznos$¢, rozpoznawalnosé i
bezposredni dostep do odbiorcow. W takiej sytuacji rozsadniej byto najpierw skalowac istniejacy przewage:

social media, tworcow, demonstracje, rekomendacje i wtasng spotecznosc.

SEO mogto wspieraé¢ nazwe marki, produkty, instrukcje, pytania klientéw i reputacje. Nie musiato jednak
by¢ gtéwnym silnikiem wzrostu.

Dropshipping jako moja granica kwalifikacji

Nie przyjmuje projektow dropshippingowych. W moim sposobie pracy widze w tym modelu za mate
prawdopodobienstwo rentownego wyniku w stosunku do ryzyka. Najczesciej pojawiaja sie niskie marze,
powtarzalny asortyment, dane produktowe dostepne dla wielu sprzedawcéw, konkurencja cenowa oraz
ograniczona kontrola nad dostepnoscia i logistyka.

To jest zasada kwalifikacji projektow w mojej agencji, a nie dowdd, ze zaden biznes dropshippingowy nigdy
nie osiggnat sukcesu w SEO. Inny witasciciel moze posiadaé wtasng marke, wyjatkowa dystrybucje, lepsze
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dane, spoteczno$¢ albo przewage operacyjng. Ja odmawiam, poniewaz nie potrafie obroni¢
prawdopodobienstwa wyniku w modelu, ktéry najczesciej trafia do mnie.

Tak wiasnie powinna wyglada¢ uczciwa granica kompetencji: wykonawca méwi, czego nie chce lub nie

potrafi wiarygodnie dowiez¢, zamiast zamienia¢ wtasne doswiadczenie w uniwersalne prawo rynku.
Kiedy state SEO nie pasuje do lokalnego biznesu

Stwierdzenie ,lokalna firma nie potrzebuje SEO” jest zbyt szerokie. Trzeba odréznic:

e rozbudowane pozycjonowanie strony z wieloma tresciami i landingami;
e poprawng, prostg strone z ofertg i kontaktem:;
e Profil Firmy w Google, obecno$¢ w Mapach, aktualne dane oraz opinie.

Maty zaktad dziatajagcy w promieniu kilku lub kilkunastu kilometréw od duzego miasta moze nie
potrzebowaé pierwszego poziomu. Nadal moze bardzo potrzebowac drugiego i trzeciego. Google wskazuje,
ze lokalne wyniki zalezg gtéwnie od trafnosci, odlegtosci i rozpoznawalnosci firmy. Marketing nie usunie
fizycznej odlegtosci ani nie zmusi klienta, aby jechat przez pét wojewéddztwa po zwyktg ustuge dostepna
obok domu.:

Jezeli salon ma niemal petny grafik, niewielkg konkurencje i wiekszos¢ klientow z polecen, comiesieczne
rozbudowane SEO moze nie zwiekszy¢ zysku. Lepszym zakresem moze by¢:

e prawidtowe utworzenie lub uporzadkowanie Profilu Firmy w Google;:

e aktualizacja danych, godzin, kategorii i zdje¢;

e prosta strona z czytelng ofertg oraz rezerwacja;

e proces zbierania autentycznych opinii;

e okresowy przeglad zamiast statego abonamentu.

To nadal sa czynnosci zwiazane z widocznoscig. Roznica polega na proporcji. Nie sprzedajemy wieloletniego

programu, gdy problem wymaga jednorazowego uporzadkowania i pdzniejszej kontroli.
Brak popytu na nazwe produktu nie zawsze oznacza brak SEO

Nowy produkt moze nie mie¢ popularnej nazwy. Klienci nie szukajg czego$, czego jeszcze nie potrafig
nazwaé. Wtedy SEO bywa stabym pierwszym narzedziem budowania kategorii. Najpierw mogag byc

potrzebne edukacja, PR, social media, sprzedaz bezposrednia i demonstracja.
Nie wolno jednak zatrzymac analizy na sprawdzeniu nazwy produktu. Ludzie mogg szukac:

e problemu;
e objawu;
e zastosowania;

e sposobu wykonania zadania;
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e alternatywy dla istniejacego rozwigzania;
e poréwnania produktéw;
e rezultatu, ktéry chcg osiggnaé.

Brak wolumenu dla nazwy moze wiec prowadzi¢ do dwoch réznych odpowiedzi. Pierwsza: rynek nie uzywa
wyszukiwarki do odkrywania tej kategorii i trzeba zbudowacé popyt gdzie indziej. Druga: popyt istnieje, tylko
jezyk wtasciciela nie odpowiada jezykowi klienta. To wymaga analizy, a nie intuicyjnego wyroku.

Firma musi by¢ gotowa takze na sukces

Zdarza sie odwrotna sytuacja. Popyt jest duzy, oferta dobra, a droga do wzrostu wiarygodna. Firma nie
potrafi jednak przyja¢ wiekszej liczby klientow.

Przed rozpoczeciem pytam:

e kto odbiera telefony i formularze;

e jak szybko odpowiada;

e ile nowych zleceh moze obstuzyé zespdt;

e czy produkt bedzie dostepny;

e czy logistyka wytrzyma wzrost;

e czy potrzebne jest zatowarowanie lub finansowanie produkcji;
e co stanie sie z jakoscig obstugi;

e kiedy trzeba uruchomi¢ rekrutacje.

Jezeli nikt nie odbiera telefonu, wzrost kliknie¢ nie tworzy wartosci. Jesli sklep nie ma towaru, wieksza
widoczno$¢ moze zwiekszyc¢ frustracje i pogorszy¢ opinie. Petny budzet wzrostu obejmuje zatem nie tylko
agencje, tresci, linki i dewelopera. Moze obejmowacé takze handlowca, recepcje, logistyke, stany
magazynowe oraz ptynnos¢ potrzebng do obstugi wiekszej skali.

Nie oznacza to, ze przed podpisaniem umowy trzeba zatrudnic¢ ludzi na zapas. SEO zwykle daje czas na
obserwacje trendu. Wtasciciel powinien jednak znaé waskie gardta i ustali¢ sygnat, po ktérym zaczyna
zwiekszac zasoby.

Konsultacja przed abonamentem

Wiasciciel nie musi samodzielnie umieé ocenic¢ catej gotowosci firmy. Nie musi zna¢ architektury informacji,
sposobu pomiaru, ograniczen platformy ani zakresu pracy dewelopera. Powinien natomiast rozpoznac

granice wtasnej wiedzy.

Jezeli ma budzet i powaznie mysli o SEO, moze najpierw kupi¢ konsultacje. Pytanie otwierajgce brzmi
wtedy:
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Chce wejs¢ w SEO. Co powinienem przygotowa¢, sprawdzic¢ i zmieni¢, zanim podpisze umowe
na state dziatania?

Dobra konsultacja taczy perspektywe biznesowg i SEO. Powinna objac¢ cel, etap firmy, dziatajace kanaty,
popyt, oferte, budzet, serwis, mozliwo$é wdrozen i zdolnos$¢ obstugi wyniku.

Mozna potaczy¢ jg z fast checkiem strony, ale trzeba jasno nazwac¢ granice. Szybkie sprawdzenie moze
wskaza¢ oczywiste problemy, podejrzenia i bariery. Nie zastepuje petnego audytu $redniego lub duzego
serwisu. Bez danych z Search Console, analityki, crawla, historii i dokumentacji cze$¢ wnioskdédw pozostanie

hipoteza.

Konsultacja nie moze by¢ zakamuflowang sprzedaza

Jezeli kazda rozmowa konczy sie tym samym abonamentem niezaleznie od danych, nie jest diagnoza.
Konsultant powinien byc¢ gotowy przedstawié¢ kazdg z odpowiedzi:

e zaczynaj teraz;

e zacznij od ograniczonego zakresu;

e najpierw przygotuj serwis lub firme;

e wroc po ustabilizowaniu sprzedazy;

e wybierz inny gtéwny kanat;

e nie widze uzasadnienia dla statego SEO.

Koszt dobrej konsultacji moze byé znacznie mniejszy niz koszt wielomiesiecznej umowy, nietrafionej
migracji albo audytu, ktérego nikt nie wdrozy. Nie znaczy to, ze kazda konsultacja bedzie tania ani

bezbtedna. Jej wartos$¢ polega na uporzadkowaniu decyzji przed wiekszym zobowigzaniem.
Z czym wtasciciel powinien wyjs¢ z konsultacji

Nie wystarcza og6lne wrazenie, ze ,trzeba poprawi¢ strone”. Po spotkaniu wtasciciel powinien otrzymac

karte wyjsciowa.

Agencja moze oferowaé witasnych deweloperéw, content, analityke i koordynacje. Moze tez pozostawic
cze$¢ prac po stronie klienta. Dlatego hasto ,petna obstuga” trzeba roztozy¢ na konkretne
odpowiedzialnosci. Czy wykonawca tylko napisze zalecenie, czy rowniez je wdrozy? Kto zatwierdzi tresc?

Kto naprawi analityke? Kto odbierze dodatkowe leady?

Taka karta zachowuje warto$¢ nawet wtedy, gdy wtasciciel nie podpisze umowy z konsultantem.

Jak powinna wygladac¢ uczciwa odmowa
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Nie kazda odmowa wymaga dtugiego elaboratu ani bezptatnej strategii. Czasami wystarcza dwa lub trzy

konkretne powody. Wtasciciel powinien jednak rozumie¢, czy barierg jest budzet wykonawcy, stan serwisu,

moment firmy czy niedopasowanie kanatu.

Przyktadowa wiadomos$é moze brzmieé:

Na obecnym etapie nie rekomenduje statych dziatan SEO. Firma potrzebuje szybszej walidacji
sprzedazy, a dostepny budzet powinien najpierw zabezpieczy¢ test oferty i biezace
funkcjonowanie. Wréémy do rozmowy, gdy sprzedaz z pierwszego kanatu bedzie stabilna i
powstanie rezerwa pozwalajaca finansowac SEO bez oczekiwania natychmiastowego zwrotu.

Albo:

SEO ma potencjat w tej branzy, ale nie na obecnej wersji serwisu. Brakuje stron dla kluczowych
ustug, pomiaru oraz zasobu deweloperskiego. Rekomenduje najpierw przygotowanie
architektury, kosztorysu wdrozen i podstawowej analityki. Po wykonaniu tych prac mozna
wrdci¢ do rozmowy o statym zakresie.

Albo:

Nie widze ekonomicznego uzasadnienia dla rozbudowanego abonamentu SEO przy obecnym
promieniu dziatania i liczbie klientéw, ktérych firma moze obstuzyé. Najpierw
uporzadkowatbym Profil Firmy w Google, prosta strone, rezerwacje i proces pozyskiwania
opinii. Po wzroscie zasiegu lub oferty warto ponownie oceni¢ kanat.

Dobra odmowa odpowiada na trzy pytania: jaka jest decyzja, co jest jej gtdbwnym powodem oraz co

musiatoby sie zmieni¢ lub jaki krok bedzie lepszy teraz. Dzieki temu odmowa nie jest urwanym kontaktem,

lecz uzyteczng informacjg biznesowa.

Nie kazda odpowiedZ musi zawiera¢ alternatywe. Jezeli wykonawca nie widzi wiarygodnego nastepnego

kroku, lepiej uczciwie to powiedzieé, niz sprzedawaé konsultacje tylko po to, aby odmowa réwniez

zakonczyta sie faktura.

+Wroc, gdy...” zamiast ,,odezwij sie za rok”

Samo odczekanie roku nie przygotowuje firmy. Jezeli przeszkoda jest usuwalna, wtasciciel powinien dostaé

warunki powrotu.
Wré¢ do rozmowy o petnym SEO, gdy:

e potwierdzisz, ze klienci kupuja oferte;
e poznasz produkty i ustugi, na ktérych firma zarabia;
e ustalisz priorytety oraz mozliwy wolumen;

e zbudujesz lub zaplanujesz potrzebne strony;
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e zabezpieczysz budzet na wdrozenia, nie tylko na analize;
e uruchomisz podstawowy pomiar;

e zapewnisz osobe decyzyjna i zasoby;

e zaakceptujesz realistyczny horyzont oraz niepewnos¢;

e przygotujesz proces obstugi dodatkowych klientéw;

e okreslisz wynik, ktéry uzasadni dalsze finansowanie.

Nie kazda firma musi spetni¢ wszystkie punkty w stu procentach. Lista pokazuje, czy odpowiedz moze sie

zmienic i co te zmiane uruchomi.

Jezeli po roku wiasciciel wraca z potwierdzong sprzedazg, lepsza wiedzg o klientach, odpowiednia strong i

rezerwa, wczesniejsze ,nie” nie byto straconym czasem. Byto wtasciwg kolejnoscig inwestycji.
Karta decyzji po negatywnej diagnozie

Zaznacz odpowiedz najlepiej pasujaca do obecnej sytuacji.

A. SEO ma sens, lecz nie pasuje wykonawca

Potencjat kanatu jest potwierdzony.

Firma ma oferte, serwis, dane i budzet.

Problemem jest zakres, cena, specjalizacja albo sposéb wspétpracy.

Nastepny krok: poszukaj innego modelu realizacji i nie obnizaj celu bez zmiany oczekiwan.

B. SEO ma sens poézZniej

Produkt lub sprzedaz nie sg jeszcze potwierdzone.
Firma potrzebuje szybkiego sprzezenia zwrotnego.
Budzet SEO zagrozitby ptynnosci.

Nastepny krok: waliduj oferte, ustabilizuj sprzedaz i zbuduj rezerwe.

C. Najpierw trzeba przygotowac fundament

Popyt i ekonomika wygladajg obiecujaco.

Brakuje witasciwych stron, pomiaru, technologii albo wdrozen.
Firma akceptuje potrzebe naprawy.

Nastepny krok: kup diagnoze i wykonaj krytyczne przygotowania przed abonamentem.
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D. SEO powinno by¢ kanatem wspierajacym
Firma potrzebuje poprawnych informacji, obecnosci marki i ochrony zapytan brandowych.
Gtéwna przewage posiada w spotecznosci, sprzedazy bezposredniej, lokalizacji albo innym kanale.

Nastepny krok: wykonaj podstawowy zakres organiczny i inwestuj gtéwnie w przewage, ktora juz dziata.

E. State SEO nie ma uzasadnienia w obecnym modelu
Popyt lub geografia sa zbyt ograniczone.

Marza i mozliwy wolumen nie pokrywaja kosztu.

Klient nie akceptuje zmian niezbednych do wyniku.

Sukces wymagatby catkowitej zmiany sposobu dziatania firmy.

Nastepny krok: wybierz inny kanat i wro¢ do oceny dopiero po zmianie modelu.

Odmowa moze by¢ dowodem jakosci

Wiasciciel przychodzacy z gotowym budzetem jest dla agencji tatwa okazjg sprzedazows. Wtasnie dlatego
odmowa ma wartos¢ informacyjng. Pokazuje, ze wykonawca potrafi oddzieli¢ przychéd swojej firmy od
interesu klienta.

Nie oznacza to, ze kazda odmowa jest trafna. Agencja moze nie rozumiec branzy, nie posiada¢ kompetencji
albo zwyczajnie nie chcieé projektu. Dlatego warto poprosi¢ o konkretng przyczyne. Wtasciciel nie powinien
jednak obrazac¢ sie na samo ,nie”. Czasem jest ono cenniejsze od najbardziej efektownej prezentacji

sprzedazowe;.

Zdarzato mi sie odmawia¢, a pozniej otrzymywaé rekomendacje od oséb, ktore nie zostaty klientami.
Doceniaty to, ze nie sprzedatem im czego$, czego nie potrafitem obroni¢. Nie przedstawiam tego jako
gwarantowanego efektu uczciwosci. To obserwacja z praktyki i przypomnienie, ze relacja biznesowa moze

powstac réwniez bez umowy.
Jedna zasada na koniec czesci Il

Nie kupuj SEO tylko dlatego, ze kto$ chce ci je sprzedac. Najpierw ustal, jaka decyzje naprawde otrzymates.

Jezeli odpowiedz brzmi ,nie z nami”, szukaj lepszego dopasowania. Jezeli ,nie teraz”, zbuduj warunki
powrotu. Jezeli ,najpierw fundament”, przeznacz pienigdze na oferte, serwis, dane i wdrozenia. Jezeli ,nie
w tym modelu”, nie prébuj udowadniaé¢ kanatowi, ze powinien pasowaé do twojej firmy. Wybierz droge
blizsza sposobowi, w jaki klienci rzeczywiscie kupuja.

SEO ma by¢ inwestycja, a nie aktem wiary. Uczciwa odmowa nie zamyka wtascicielowi drogi. Pokazuje
wiasciwg kolejnosc.
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W nastepnej czesci przejdziemy od decyzji zakupowej do zarzadzania wykonaniem. Zaczniemy od audytu.
Nawet najlepsza diagnoza nie ma wartosci, jezeli nie prowadzi do priorytetéw, odpowiedzialnosci i realnej
kolejki wdrozenia.

Co taczy szesc decyzji zakupowych

Zakup SEO nie zaczyna sie od abonamentu. Zaczyna sie od zdarzenia w firmie: spadku sprzedazy, utraty
zaufania, braku czasu, planowanej zmiany technologicznej, presji konkurencji albo potrzeby sprawdzenia,
czy kanat ma w ogéle sens.

Jezeli wtasciciel nie nazwie tego zdarzenia i oczekiwanego postepu, poréwnuje pozornie podobne oferty,
ktére moga rozwigzywac zupetnie inne problemy. Cena staje sie wtedy najtatwiejszg liczbg, ale najstabszym

kryterium decyzji.

Szes$c¢ zasad zakupu SEO

e Najpierw nazwij problem biznesowy i odpowiedz, dlaczego szukasz pomocy wtasnie teraz.
e Przed zmiang agencji oddziel btad wykonawcy od btedu strategii, wdrozenia, danych i organizaciji.

e Traktuj sytuacje zakupowe jako okolicznosci, ktére moga sie zmieniaé, a nie etykiety przypisane
wtascicielom.

e Poréwnuj zakres diagnozy, zasoby, odpowiedzialno$é, sposéb wdrozenia i pomiar, a nie sama liczbe
tekstéw lub linkow.

e Odbudowuj zaufanie dowodami i rytmem kontroli, nie ciggtym mikrozarzadzaniem wykonawca.

e  Przyjmij, ze uczciwym wynikiem diagnozy moze by¢ odtozenie SEO albo wybér innego kanatu.

Najwazniejsza wspodlna granica

Moje doswiadczenia pomagajg rozpozna¢ mechanizmy, ale nie pozwalajg policzy¢, jaki procent wszystkich
klientéw zachowuje sie w okreslony sposéb. Wtasciciel powinien uzywac tych historii jak pytan kontrolnych,
a nie jak diagnozy postawionej przed rozmowa.*

Dobra oferta nie gwarantuje wyniku, a wysoka cena nie gwarantuje jakosci. Mozna jednak oceni¢, czy
wykonawca rozumie zadanie firmy, ujawnia zatozenia, pokazuje zasoby, nazywa ryzyka i potrafi wyjasnic,

jak bedzie podejmowat decyzje.

Zasada czesci ll: nie kupuj SEO jako paczki czynnosci. Kupuj sposéb rozwigzania nazwanego problemu wraz z

odpowiedzialnoscia, pomiarem i prawem do powiedzenia, ze ten kanat obecnie nie ma sensu.

SEO W TWOIM BIZNESIE
Przypisy do fragmentu

1. Google Search Central, ,Czy potrzebujesz specjalisty ds. SEO? Wskazowki dotyczace zatrudniania specjalisty SEO”.

https://developers.google.com/search/docs/fundamentals/do-i-need-seo?hl=pl
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2. Google Business Profile Help, , Tips to improve your local ranking on Google”. https://support.google.com/business/answer/7091
3. Google Business Profile Help, ,Get started with Google Business Profile”. https://support.google.com/business/answer/7039811

4. Materiat wtasny - doswiadczenia projektowe i zanonimizowane przyktady opisane w rozdziale.
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