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      	Poleć książkę


      	Kup w wersji papierowej


      	Oceń książkę

    

  


  
    
      	Księgarnia internetowa


      	Lubię to! » nasza społeczność

    

  


  
    


    Książkę tę dedykuję moim rodzicom, bratu oraz mojej wspaniałej żonie.


    Dziękuję za wszystko, co dla mnie zrobiliście.

  


  
    


    

  


  
    Wstęp


    


    


    Dla kogo jest ta książka?


    Książkę tę napisałem z myślą o wszystkich osobach, które za po­mocą strony internetowej chcą aktywnie zwiększać dochody swoje lub swojej firmy.


    Pozycja ta jest więc adresowana szczególnie do osób, które:


    
      	mają pomysł na biznes w sieci,


      	planują stworzyć swoją stronę firmową,


      	poszukują skutecznych form promocji swojego biznesu w in­ternecie.

    


    Specjalnie użyłem tu sformułowania „biznes w sieci”, celem tej książki nie jest bowiem mówienie wyłącznie o sklepach internetowych. Choć ich właściciele na pewno znajdą tu sporo użytecznych informacji, to pozycja ta jest przeznaczona dla zdecydowanie szerszego grona odbiorców.


    Dlatego jeśli jesteś właścicielem sklepu internetowego lub pla­nujesz takowy otworzyć, potraktuj tę pozycję jako wstęp do wiedzy, jaką musisz posiąść, a następnie zapoznaj się z literaturą bar­dziej ukierunkowaną na specyfikę Twojego biznesu. Polecam Ci np. pozycję autorstwa Wojciecha Kyciaka Jak założyć skuteczny i do­chodowy sklep internetowy (Helion, Gliwice 2006).


    Czego dowiesz się, czytając tę książkę?


    W części pierwszej będę mówił o tym, jak należy poprawnie przygotować się do promowania swojej oferty w internecie. Jest to temat niezwykle ważny, gdyż odpowiednie przygotowanie się do pro­mocji pomoże Ci zaoszczędzić wiele pieniędzy na późniejszych działaniach marketingowych poprzez tzw. maksymalizację konwersji, a więc zwiększenie efektywności Twojej strony.


    Następnie przyjrzymy się Twoim klientom, ponieważ dokładna i rzetelna wiedza o nich pozwoli Ci poprawnie wybrać miejsce, w którym będziesz się reklamować, przygotować odpowiedni przekaz i wybrać najodpowiedniejsze metody promocji. Ponownie więc jest to wiedza, która pozwoli Ci maksymalizować rentowność Two­ich działań promocyjnych i uchroni Cię przed wydawaniem pieniędzy na nieskuteczne działania marketingowe.


    W drugiej części książki skupię się na omówieniu wszystkich najpopularniejszych kanałów promocji w internecie. Dowiesz się więc przede wszystkim tego, jak poprawnie przygotować kampanię reklamową, jakie są plusy i minusy konkretnych form promocji online oraz czego należy się wystrzegać podczas promowania swojej oferty w internecie.


    Jako dodatek do książki postanowiłem zamieścić rozdział o tym, jak poprawnie formułować i realizować postawione sobie cele. Choć jest to wiedza z zakresu samodoskonalenia się, a nie marketingu internetowego, sądzę, że może ona być Ci niezwykle przydatna za­równo w życiu prywatnym, jak i zawodowym.


    Dlaczego napisałem tę książkę?


    Moim celem było napisanie pozycji, która zbierze i przedstawi Ci w przystępny, a także — co najważniejsze — praktyczny sposób formy zwiększania dochodów Twoich lub Twojej firmy dzięki obecności w internecie. Książka ta została oparta na moich doświadczeniach zawodowych związanych z tworzeniem i promocją stron in­ternetowych oraz na wiedzy, jaką zdobyłem ze szkoleń, książek czy rozmów z ludźmi zdecydowanie bardziej doświadczonymi niż ja.


    Założenia


    1. Choć książkę tę starałem się napisać językiem możliwie prostym i zrozumiałym, to jednak zakładam, że posiadasz, drogi Czytelniku, pewną podstawową wiedzę z zakresu komputerów i biznesu, objawiającą się choćby tym, że wiesz, co to są koszty, czym różni się przychód od dochodu albo przeglądarka internetowa od wyszukiwarki.


    2. Jeśli jednak jakieś sformułowania użyte w tej książce będą Ci obce, zachęcam Cię do zgłębienia wiedzy na ich temat, choćby poprzez wyszukanie definicji danego słowa w Wikipedii czy wpisanie danego zagadnienia w wyszukiwarkę Google w celu dokładniejszego poznania omawianego tematu.


    3. Nie chcę zanudzać Cię zbędną teorią, a jeśli już będę mu­siał się do niej odnieść, postaram się to zrobić tak krótko i zwięźle, jak to tylko możliwe. Zakładam bowiem, że jesteś osobą zapracowaną, dysponującą ograniczonym czasem i w związku z tym zamiast teoretycznej wiedzy szukasz praktycznych rozwiązań konkretnych problemów.


    4. Zdaję sobie sprawę (i myśl ta cieszy mnie niezmiernie), że książkę tę będą czytać nie tylko panowie, ale też i panie. Niemniej by ułatwić Ci, drogi Czytelniku, jej lekturę, zamiast pisać „myślał/myślała” czy „zrobił/zrobiła”, będę starał się stosować formę bezosobową, a tam gdzie będzie to niemożliwe, zastosuję jedynie formę męską. Z podobnych względów nie będę tu stosował zwrotów formalnych, takich jak „Pan/Pani”. Osobiście uważam, że tekst pisany w formie bezpośredniej (nieformalnej) czyta się o wiele łatwiej i przyjemniej, stąd też ta pozycja napisana jest właśnie takim językiem.

  


  
    Część I. Przygotowania


    Tak więc zostało powiedziane, że kto zna wroga i zna siebie, temu nic nie grozi, choćby w stu bitwach. Kto nie zna wroga, a zna siebie, czasami odnosi zwycięstwo, a czasami ponosi klęskę. Kto nie zna ani wroga, ani siebie, nieuchronnie ponosi klęskę w każdej walce.


    — Sun Tzu, Sztuka wojny


    

  


  
    Rozdział 1. Poznaj siebie


    


    


    


    Wielu osobom wydaje się, że promocja ich oferty w sieci to nic innego jak inwestowanie w reklamę strony WWW. Pozycjonowanie, Google AdWords, e-mail marketing — takie hasła od razu przychodzą nam na myśl, gdy poruszany jest temat promocji strony internetowej.


    Jeśli przyjrzymy się definicji słowa „reklama”, dowiemy się, że jest to informacja połączona z komunikatem perswazyjnym, która zazwyczaj ma na celu skłonienie do nabycia lub korzystania z określonych towarów czy usług albo popierania określonych spraw lub idei (np. promowanie marki)1.


    Kluczem do poprawnego zrozumienia idei reklamy jest frag­ment definicji mówiący: „Ma na celu skłonienie do nabycia”. Wska­zuje nam on wprost, że celem reklamy jest zwiększenie sprzedaży.


    Idee promowania marki zostaw gigantom, takim jak Coca-Cola, Apple czy McDonald’s. Te firmy są na tyle duże, że spokojnie stać je na inwestowanie w reklamę, której celem nie jest sprzedaż, a ogólnie pojęta promocja marki. Tobie jednak reklama powinna kojarzyć się wyłącznie ze sposobem na zwiększenie sprzedaży.


    Tak rozumiana reklama nie ogranicza się więc jedynie do pro­mowania strony internetowej. Jeśli Twoim celem jest zwiększenie sprzedaży, to sprawą kluczową jest zadbanie o to, by w każdy możliwy sposób sprzedaż tę zmaksymalizować. Tylko dzięki temu sku­tecznie ograniczysz budżet, jaki co miesiąc przeznaczasz na promocję swojej strony, i zwiększysz swoje zyski.


    Ważne jest więc, byś nie myślał o swojej stronie WWW jak… o stronie WWW. Twoja strona jest w pewnym sensie reklamą Twojej oferty. Jej głównym celem jest sprzedaż bezpośrednia lub zwięk­szenie liczby zapytań o ofertę. Tak więc promocję swojej oferty powinieneś zacząć nie od promocji swojej strony WWW, tylko od jej odpowiedniego przygotowania. Dopiero potem warto promować swoją stronę.


    Dlaczego odpowiednie przygotowanie strony WWW jest tak ważne?


    Przede wszystkim dlatego, że w dłuższej perspektywie pozwoli Ci zaoszczędzić pieniądze wydawane na reklamę strony.


    Żeby nieco zobrazować ten proces, posłużymy się prostym przykładem. Załóżmy, że Twoja strona WWW jest całkiem nieźle zrobiona, choć pewne elementy można byłoby wykonać lepiej. Z tego powodu jedynie 5% osób, które trafiają na Twoją stronę, dokonuje zakupu. Twój cel to zwiększyć sprzedaż.


    Założenia:


    
      	Miesięcznie Twoja strona ma 1000 unikalnych odwiedzin2. W tym 800 to efekt prowadzonych działań promocyjnych, a 200 to powracający klienci.


      	Celem jest zwiększenie sprzedaży o 25%.


      	Comiesięczne koszty ponoszone na reklamę to 300 zł.

    


    Sposób 1. Zwiększenie sprzedaży przez zwiększenie nakładów na reklamę


    Obecnie w Twoim sklepie składanych jest 50 zamówień (1000 od­wiedzin × 5% [czyli procent osób dokonujących zakupu]). Twój cel to zwiększenie sprzedaży o 25%, czyli uzyskanie 63 zamówień na miesiąc (50+50×25%). Potrzebujesz więc zwiększyć sprzedaż o dokładnie 13 zamówień miesięcznie.


    Skoro wiemy, że tylko 5% odwiedzających Cię osób składa zamówienia w sklepie, to by pozyskać 13 nowych zamówień, potrzebujesz zwiększyć liczbę odwiedzin o 260 osób (13/5%).


    Wiemy też, że w efekcie prowadzonych działań marketingowych pozyskujesz co miesiąc 800 odwiedzin, a działania te kosztują Cię 300 zł. Oznacza to, że jedna odwiedzająca Cię osoba kosztuje Cię 0,38 zł.


    Łatwo więc policzyć, że pozyskanie dodatkowych 260 osób będzie Cię kosztowało dodatkowe 97,5 zł miesięcznie. W skali roku daje to wydatek rzędu 1170 zł.


    Sposób 2. Zwiększenie sprzedaży przez udoskonalenie strony WWW


    Aby pozyskać te same, dodatkowe 13 zamówień miesięcznie przy założeniu, że nie inwestujemy nawet jednej dodatkowej złotówki w reklamę, a więc że liczba naszych odwiedzin wynosi dalej 1000 osób, musimy zwiększyć skuteczność naszej strony (a więc procent osób dokonujących u nas zakupu) o 1,3%.


    Jeśli więc uda Ci się zwiększyć skuteczność strony do poziomu 6,3%, wówczas uzyskasz dokładnie ten sam efekt co wcześniej.


    Dodatkowo jeśli koszt modernizacji niezbędny do podniesienia skuteczności Twojej strony będzie niższy niż 1170 zł, wówczas śmiało powinieneś się na taką opcję zdecydować, już po pierwszym roku bowiem inwestycja ta da Ci 97,5 zł oszczędności w ska­li miesiąca.


    Właśnie dlatego tak ważne jest, byś — zanim zaczniesz się reklamować — dokładnie poznał siebie, następnie swojego klien­ta (o czym wspomnę w kolejnym rozdziale), a na końcu dopiero wybrał najlepsze sposoby na promocję swojej strony WWW w internecie. Taka kolejność działań zagwarantuje Ci największą sku­teczność, a co za tym idzie — minimalizację kosztów i maksymalizację zysków.


    Elementy składowe skutecznej strony WWW


    Jak powszechnie wiadomo, każda strona WWW składa się z trzech podstawowych elementów:


    1. Wyglądu, czyli oprawy graficznej.


    2. Treści (zawartości).


    3. Panelu administracyjnego (tzw. CMS3) służącego do samodzielnego zarządzania treścią na stronie.


    Oczywiście aby strona mogła funkcjonować w internecie, potrzebne nam jest jeszcze techniczne zaplecze w postaci domeny, serwera czy bazy danych. O tym, czym są te rzeczy oraz na co należy zwracać uwagę podczas ich wyboru, dowiesz się z mojego darmowego kursu 7 rzeczy, które musisz wiedzieć, zanim założysz własną stronę WWW, do lektury którego również Cię zachęcam. Kurs ten znajdziesz pod adresem: www.odniessukceswsieci.pl.


    Wróćmy jednak do naszej strony WWW. Powiedzieliśmy, że strona składa się z wyglądu, treści i CMS-a. Jeśli posiadamy sklep internetowy, wówczas dochodzi nam jeszcze tzw. koszyk wraz ze zintegrowanym systemem płatności online (np. dotpay.pl albo payu.pl) czy też baza klientów i produktów. Są to tzw. techniczne elementy strony WWW.


    Jeśli jednak spojrzymy na stronę jako reklamę Twojej oferty i przypomnimy sobie to, o czym mówiliśmy wcześniej — że głównym celem strony jest sprzedaż bezpośrednia lub zwiększenie liczby zapytań o ofertę — wówczas przestaniemy patrzeć na nią jako na zbiór kilku technicznych elementów, a zaczniemy się zastanawiać nad jej skutecznością biznesową.


    Co ma wpływ na skuteczność strony w rozumieniu biznesowym?


    1. Zastosowane rozwiązania techniczne.


    2. Łatwość w użyciu.


    3. Skupienie się na kliencie, a nie na produkcie.


    4. Budowanie zaufania.


    5. Odpowiedni copywriting.


    Każdy z tych elementów jest niezwykle ważny, warto więc poświęcić im nieco uwagi.


    Nawet jeśli masz stronę, która jest stworzona poprawnie pod względem technologicznym, jednak za bardzo skupia się na produkcie, a nie na kliencie, nie masz co liczyć na prawdziwy sukces.


    W internecie Twoja konkurencja znajduje się o jedno kliknięcie od Ciebie i jeśli nie podasz klientowi „na tacy” dokładnie tego, czego szuka, wówczas możesz mieć problem.


    Analogicznie jeśli przygotujesz świetną ofertę z genialnym tekstem sprzedażowym, ale Twoja strona będzie się wgrywała całe wieki, bo jest przeładowana grafiką, lub korzystasz ze słabego ser­wera WWW, a na dodatek w Twoim oprogramowaniu są błędy uniemożliwiające poprawne złożenie zamówienia — wówczas również możesz zapomnieć o skutecznej sprzedaży.


    Zapraszam Cię zatem do lektury kolejnych podrozdziałów, w których postaram się szerzej omówić każdy z wymienionych tu pię­ciu składników mogących zapewnić sukces Twojej stronie WWW.


    Techniczne aspekty skutecznej strony WWW


    Patrząc na stronę pod kątem technicznym, okazuje się, że rzeczą absolutnie kluczową jest jej odpowiednia prezentacja. Musisz więc zadbać o to, by Twoja strona była profesjonalna i przejrzysta.


    
      
        Pamiętaj: jak Cię widzą, tak Cię piszą!

      

    


    Na pewno nieraz słyszałeś o roli tzw. pierwszego wrażenia. Każdy z nas w ułamku sekundy potrafi wyrobić sobie subiektywną opinię o drugiej osobie, którą dopiero co poznał. Nie musimy z ta­ką osobą przeprowadzać dłużej rozmowy. Jej gesty, sposób ubrania czy zachowanie od razu zapiszą w naszym umyśle odpowiedni obraz. Pierwsze wrażenie wyrabiamy sobie w ciągu kilku chwil, a jego ewentualna zmiana zajmuje naprawdę sporo czasu.


    W internecie jest nie inaczej. Osoba, która nie zna Twojej firmy ani Ciebie, oceni Cię właśnie po wyglądzie Twojej strony WWW. To Twoja strona jest odpowiedzialna za stworzenie pierw­szego wrażenia i zachęcenie (lub odstraszenie) potencjalnego klien­ta do dalszej nawigacji po Twoim serwisie. Problem w tym, że jeśli dzięki niej w umyśle odwiedzającej Cię osoby zapisze się negatywny obraz Twojej firmy, wówczas ryzykujesz, że klient ją opuści i już nigdy na nią nie powróci (zacznie szukać interesującej go oferty gdzie indziej).


    Mówiąc o profesjonalnej i przejrzystej szacie graficznej, mam na myśli przede wszystkim zgodność Twojej strony z obowiązu­jącymi standardami sieciowymi, jej poprawne wyświetlanie się w różnych przeglądarkach czy na urządzeniach mobilnych, takich jak iPhone czy iPad, oraz użyteczność, przejawiającą się w łatwej nawigacji po stronie (możliwość prostego i szybkiego odnalezienia interesujących nas informacji).
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    Rysunek 1.1. Popularność urządzeń mobilnych na rynku polskim


    Źródło: http://ranking.pl/pl/rankings/web-browsers.html


    Musisz wiedzieć, że w sieci, tak jak i w „normalnym świecie”, obowiązują odpowiednie standardy (normy). W przypadku strony internetowej są to tzw. standardy W3C. Zgodność swojej strony z tymi standardami możesz sprawdzić pod adresem http://validator.w3.org. Problem polega jednak na tym, że czasami strona, która jest napisana w sposób poprawny (ze 100-procentowym zachowaniem standardów W3C), może się pokazywać prawidłowo w większości przeglądarek, ale nie w Internet Explorerze. Bywa też na odwrót — jeśli zrobić stronę tylko pod IE, wówczas możemy mieć problemy z zachowaniem standardów i prezentacją pod innymi przeglądarkami.


    Sytuacja może wydawać się patowa, ale na szczęście wraz z roz­wojem języka HTML powstało wiele narzędzi, które pozwalają na stworzenie poprawnego wyglądu zarówno dla IE, jak i dla innych przeglądarek. Dokonuje się tego właśnie przez zachowanie standardów i napisanie dodatkowego kodu widocznego tylko dla IE.


    Oprócz tego ważne jest, byś na bieżąco (np. raz do roku) spraw­dzał, jakie przeglądarki internetowe są najpopularniejsze, tak by Twoja strona zawsze wyświetlała się poprawnie możliwie największej grupie osób. Informacje o rankingu najpopularniejszych prze­glądarek internetowych znajdziesz pod adresem www.ranking.pl. W momencie, w którym piszę te słowa, trzy najpopularniejsze prze­glądarki to: Firefox (wersja 9 i 10) — razem 30% wszystkich użyt­kowników, Google Chrome (wersja 16) — blisko 20% wszystkich użytkowników, oraz Microsoft Internet Explorer (wersja 8 i 9) — niecałe 19% (rysunek 1.2). Jeśli więc Twoja strona będzie popraw­nie działać pod tymi trzema przeglądarkami, ponad 70% wszyst­kich użytkowników internetu zobaczy ją w sposób prawidłowy.


    Jeśli chciałbyś, aby Twoja strona była również poprawnie wyświetlana na urządzeniach mobilnych, wówczas należy zadbać jeszcze o zgodność z przeglądarką Safari firmy Apple. Urządzenia mobilne tej firmy to blisko 30% całego rynku mobilnego w Polsce (rysunek 1.1). Dla porównania trzeci na liście najpopularniejszych urządzeń mobilnych do przeglądania internetu Samsung GT-S5830 ma zaledwie 3-procentowy udział w rynku.


    Choć rynek mobilny jest zdecydowanie bardziej rozproszony niż rynek przeglądarek komputerowych, to jednak stosowane są na nim tylko 3 główne przeglądarki: Windows Mobile używa mobilnej wersji Internet Explorera, Android działa na Google Chrome,
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    Rysunek 1.2. Popularność przeglądarek internetowych na rynku polskim


    Źródło: http://ranking.pl/


    a urządzenia Apple’a korzystają z Safari. Stosunkowo łatwo można więc zapewnić poprawne działanie strony zarówno na kompu­terach, jak i urządzeniach mobilnych, gdy zadbaliśmy już o zgod­ność z Google Chrome i Internet Explorerem.


    Jeśli masz już swoją stronę i nie sprawdzałeś jeszcze jej kompatybilności z innymi przeglądarkami niż ta, której używasz domyślnie, zachęcam Cię do pobrania wymienionych tu przegląda­rek i przetestowania jej pod nimi.


    Drugim kluczowym aspektem, o który powinieneś zadbać, jest szybki i niezawodny serwer. To on w głównej mierze jest odpowiedzialny za to, że Twoja strona WWW szybko się ładuje i działa niezawodnie. Na początku w zupełności wystarczy Ci usługa hostingu, jednak koniecznie w dobrej firmie. Tu mogę Ci polecić np. NetArt (www.nazwa.pl) czy home.pl. Są to dwie zdecydowanie najpopularniejsze firmy na naszym rynku. Z czasem jednak, gdy Twoja strona będzie zyskiwała na popularności (czego Ci szczerze życzę), a ruch wygenerowany przez odwiedzające Cię osoby będzie zbyt duży, by poradził sobie z nim zwykły hosting, konieczna będzie przesiadka na serwer wirtualny lub dedykowany. Tu mogą Cię zainteresować oferty takich firm, jak http://serwery.pl, Ogicom (http://www.ogicom.pl/uslugi/serwery/serwery-dedykowane), Kei (http://www.kei.pl/serwery), NQ (www.nq.pl) czy http://www.ovh.pl. Czy wymienione tu firmy to jedyne słuszne rozwiązania? Zdecydo­wanie nie, niemniej według mnie charakteryzują się one najlepszym stosunkiem jakości do ceny i stąd polecam Ci właśnie ich usługi.


    Jedną z podstawowych i kluczowych form promocji w internecie jest pozycjonowanie. Prędzej czy później na pewno skorzystasz z usług firmy pozycjonującej strony WWW, więc już na etapie jej tworzenia warto zadbać o kilka podstawowych elementów, które sprawią, że Twoja strona będzie przyjazna dla wyszukiwarek. Do elementów tych zaliczamy:


    1. Przyjazne adresy URL.


    Dla przykładu odnośnik do strony z ofertą tworzenia stron WWW powinien wyglądać tak:


    www.twoja_domena.pl/oferta/tworzenie-stron-www


    a nie tak:


    www.twoja_domena.pl/index.php?cat=12&id=3


    Zadbaj więc, by odnośniki do podstron wewnętrznych Two­jej witryny miały takie adresy, w których tytuł (w naszym przykładzie „Tworzenie stron WWW”) także będzie ele­mentem adresu URL prowadzącego do danej podstrony.


    2. Odpowiednią strukturę treści na stronie.


    Nagłówki (<h1>, <h2> itd.) są dla wyszukiwarki tym, czym dla nas tytuły rozdziałów w książce. Dzięki nim wyszuki­warka wie, co na danej stronie jest najważniejsze i z jakich elementów składa się dany fragment tekstu. Nie powinieneś więc o nich zapominać i starannie je przygotowywać. Zwłaszcza że nic Cię to nie kosztuje. Wystarczy jedynie poświęcić nieco czasu podczas wprowadzania zawartości swojej strony.


    3. Znaczniki <title>, <meta name=„description”> i <meta name=„keywords”>.


    Znaczniki te to nic innego jak tytuł, słowa kluczowe i opis strony. Tytuł Twojej strony zapamiętują wszystkie roboty, ponieważ jest on jednym z głównych kryteriów tworzenia rankingu stron WWW. Drugim najważniejszym elemen­tem jest opis, który jest pokazywany wraz z tytułem na liście wyników wyszukiwania (rysunek 1.3).
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    Rysunek 1.3. Przykładowe wyniki wyszukiwania dla zapytania „morekart”


    Kiedyś równie ważnym aspektem były tzw. słowa kluczo­we (keywords)4, ale w chwili obecnej mają one znikomy (jeśli nie żaden) wpływ na pozycję Twojej strony w wynikach wyszukiwania. Ich wypełnienie jednak nic nie kosztuje i na pewno nie zaszkodzi (o ile wpisane słowa kluczowe odpowiadają treści danej podstrony), warto więc poświęcić na to kilka chwil.


    4. Mapę strony.


    Nie, nie chodzi mi tu o obrazek z mapą prowadzącą do ukrytego skarbu, ale o jedną podstronę, na której znajdzie się całe drzewko odnośników służących do nawigacji po Twojej stronie (innymi słowy, cała struktura strony WWW).


    Niektóre osoby twierdzą, że gdy strona WWW jest dobrze zaprojektowana, mapa jest zbędna. Ja osobiście jestem zdania, że jeśli tylko jesteśmy w stanie jakoś pomóc wyszukiwarce w odnalezieniu i zapisaniu wszystkich podstron naszego serwisu, powinniśmy to zrobić, gdyż będzie to z korzyścią dla nas.


    5. Unikanie Flasha i tzw. ramek (<iframe>).


    Zawartość animacji Flash NIE jest indeksowana przez Google. Co więcej, nie wyświetla się też na urządzeniach mobilnych firmy Apple, więc zastanów się dwa razy, zanim postanowisz stworzyć jakiś kluczowy element swojej strony (np. menu) przy wykorzystaniu tej technologii. Flash sprawdza się świetnie w świecie gier komputerowych, reklam online czy pojedynczych animacji będących jedynie drobnym elementem wzbogacającym naszą stronę WWW i niech tak pozostanie. Jakiekolwiek dodatkowe zastosowanie tej technologii, a już tym bardziej tworzenie całego serwisu WWW we Flashu to dla mnie osobiście pomyłka i strata pieniędzy. Zazwyczaj bowiem trzeba zrobić wersję alternatywną strony dla użytkowników, którzy świado­mie nie zainstalowali Flasha (np. by nie widzieć natrętnych reklam w sieci) lub nie mogą go mieć (bo np. ich smartfon nie obsługuje tej technologii).


    Podobnie jak Flasha, powinieneś się wystrzegać stosowania na swojej stronie tzw. ramek. Ramka to właściwie inna strona WWW zagnieżdżona wewnątrz naszej za pomocą… właśnie ramki (okienka). Choć większość przeglądarek wspiera ramki, to jednak technika ta nie działa na korzyść naszej strony (głównie ze względu na pomijanie zawartości ramek podczas indeksowania strony przez Google), więc stosuj ramki tylko tam, gdzie jest to konieczne.


    Na chwilę obecną poprzestaniemy na tym, ale do tematu pozycjonowania wrócimy jeszcze w rozdziale 7., w którym przyjrzy­my się mu już zdecydowanie dokładniej.


    Kolejnym kluczowym elementem Twojej strony jest system statystyk. Będę jeszcze o nim mówił dokładniej w rozdziale 3., teraz tylko o nim wspomnę. Jeśli Twoja strona WWW nie jest zintegro­wana z profesjonalnym systemem statystyk (i nie mówię tu o jakimś darmowym liczniku odwiedzin), to tak naprawdę można powiedzieć, że jesteś ślepy i działasz po omacku. Wiedza o tym, ile osób dziennie odwiedza Twoją witrynę, jakich przeglądarek używają od­wiedzający, skąd trafili na Twoją stronę czy jakie podstrony Twojego serwisu są najpopularniejsze, jest kluczowym aspektem w świadomym procesie doskonalenia (zwiększania skuteczności) Twojej strony WWW.


    Świetnym, całkowicie darmowym i pozbawionym jakichkolwiek reklam systemem statystyk dla stron WWW jest Google Analytics (http://www.google.com/analytics/). Zakładanie konta w Google Analytics oraz jego integracja z Twoją stroną WWW są bardzo proste i sprowadzają się do wypełnienia kilku pól z niezbędnymi informacjami o Twojej stronie oraz wklejenia w odpowiednie miej­sce kodu wygenerowanego przez Google. Dlatego upewnij się, że Twój panel administracyjny pozwala zintegrować Twoją stronę WWW z systemem Google lub alternatywnie posiada własny system statystyk.


    Ostatnim elementem technicznym, na który powinieneś zwrócić uwagę podczas analizy lub tworzenia swojej strony, jest spraw­dzenie, czy wszystkie podstrony, formularze, metody płatności oraz koszyk zamówień (o ile go masz) działają poprawnie. Może Ci się to wydawać oczywiste lub śmieszne, ale bardzo wiele osób tego nie robi.


    Sam kiedyś miałem taką sytuację, że nie dopilnowałem programisty i formularz do składania zamówienia na stronie, którą stworzyła moja firma, po prostu nie działał. Było to w momencie, gdy byłem zajęty sprawami związanymi z rozliczeniem podatkowym zakończonego roku, a projekt, jaki realizowaliśmy, był bliźnia­czo podobny do innej, wcześniej zrealizowanej strony. Założyłem więc, że jest to prawie „kopiuj-wklej”, zatem na pewno wszystko będzie działać dobrze. Co więcej, klient, dla którego przygotowywaliśmy stronę, również tego (jakże przecież kluczowego elemen­tu swojej strony) nie sprawdził. Założył pewnie, że zrobiliśmy to my. Albo po prostu nie miał na to czasu lub chęci.


    Tak czy inaczej sytuacja została naprawiona właściwie całkiem przypadkowo, gdy po tygodniu postanowiłem zadzwonić do klienta, by zapytać go, czy jest zadowolony ze strony i czy są już pierwsze efekty.


    Jakież było moje zdziwienie, gdy w odpowiedzi usłyszałem, że od tygodnia właściwie nic się nie dzieje i że klient nie otrzymał jeszcze żadnego zamówienia, które byłoby wysłane ze strony. Szyb­ki wgląd w statystyki odwiedzin był jak nokautujący cios bokserski, który bezlitośnie powala przeciwnika na deski. Ewidentnie widać było bowiem, że choć kilka osób przeszło do formularza zamówie­nia, to wszystkie wizyty kończyły się na kroku pierwszym. Nikt nie przeszedł do kolejnej podstrony formularza, na której podawało się swoje dane kontaktowe. Okazało się, że w formularzu był błąd, który uniemożliwiał przejście do drugiego kroku. Błąd był trywialny — jego naprawa zajęła może 10 minut — ale jakże bolesny w skutkach. Kilka potencjalnych zamówień straconych, a do tego utrata wiarygodności w oczach klientów.


    Teraz mam już nawyk dokładnego sprawdzania wszystkich kluczowych elementów strony, zanim oddam ją klientowi. Nie­mniej jeśli zastanowić się nad tą sytuacją nieco głębiej, to była ona dość dziwna. Nie zrozum mnie źle, nie chcę się tu w żaden sposób tłumaczyć, bo błąd leżał po mojej stronie. To moim obowiązkiem było przetestować wszystko. Ale jeśli zlecasz komuś zrobienie strony dla swojej firmy i strona ta ma bezpośredni wpływ na Twój biznes, to czy nie powinieneś znaleźć 5 czy 10 minut na to, by sa­modzielnie ją przejrzeć i sprawdzić, jak działa? Wysłać testowe zamówienie czy skorzystać z formularza kontaktowego, by upewnić się, że wszystko funkcjonuje poprawnie? To trochę tak, jakby kupić samochód, ale nim nie jeździć, tylko popatrzeć na niego z ze­wnątrz i zamknąć w garażu.


    NOA


    NOA, czyli najbardziej oczekiwana akcja, to nic innego jak dzia­łanie, na jakie liczymy w odniesieniu do użytkowników odwiedza­jących nasz serwis WWW.


    Określenie NOA to podstawowa czynność, jaką musimy zrobić, zanim w ogóle zaczniemy prace nad naszą stroną czy jakimkolwiek materiałem promocyjnym dla niej, to ona bowiem definiować będzie kształt naszego serwisu czy sposób konstruowania reklam. A więc musimy jasno i precyzyjnie określić nasz cel (być może dobrym pomysłem będzie, byś, zanim zaczniesz czytać dalej, najpierw zapoznał się z dodatkowym rozdziałem tej książki: „Jak formułować i realizować postawione sobie cele?”).


    To, że nasza strona czy materiały promocyjne muszą mieć jasno określony i dokładnie sprecyzowany cel, może wydawać się czymś oczywistym. Niestety, praktyka pokazuje, że nie zawsze tak jest. Bardzo często bowiem celem promocji strony jest… „promocja” albo „zwiększenie sprzedaży”.


    Czym jest jednak owo zwiększenie sprzedaży? Teoretycznie nawet jedno dodatkowe zamówienie złożone w sklepie czy zapytanie o ofertę wysłane ze strony już jest zwiększeniem sprzedaży, ale czy taki naprawdę był Twój cel? Wątpię.


    W języku biznesowym wyszczególnia się 3 rodzaje celów:


    1. Cele strategiczne — wyznaczane są na najwyższym szczeblu przedsiębiorstwa i koncentrują się na szerokich (ogólnych) problemach, przed którymi ono staje. Ustalane są przez kierownictwo najwyższego szczebla.


    2. Cele taktyczne — ustalane są dla menedżerów średniego szczebla. Koncentrują się one na sposobie przygotowywa­nia działań (nierzadko długofalowych) niezbędnych do osiągnięcia celów strategicznych.


    3. Cele operacyjne — wyznaczane są dla menedżerów niższego szczebla. Dotyczą one konkretnych, krótkookresowych problemów związanych z celami taktycznymi i koncentrują się na konkretnych czynnościach, jakie należy wyko­nać, aby je osiągnąć.


    Jeśli więc mówimy o NOA w odniesieniu do strony WWW czy materiałów promocyjnych, to mamy na myśli cele operacyjne. „Zwiększenie sprzedaży” czy „budowa marki” to cele strategiczne lub co najwyżej taktyczne. Nie są więc one dobrym NOA, gdyż są zbyt ogólne.


    Musisz pamiętać, że statystyczny klient jest trochę jak małe dziecko. Jak nie powiesz mu wprost, co ma zrobić, nie możesz od niego oczekiwać, że sam się tego domyśli. Oczywiście nie mówię, że każdy klient jest taki, ale większość zachowuje się w ten wła­śnie sposób.


    Twoim celem jest więc prowadzić klienta za rękę, tak by zrobił dokładnie to, co chcesz, ale w taki sposób, by czuł przy tym pełną swobodę. Prowadź go, ale nie zmuszaj. Używaj więc wyrażeń takich, jak Kliknij tutaj, aby dowiedzieć się więcej — zamiast tylko słowa więcej. Innymi słowy, wzywaj do podjęcia akcji (kup teraz, dodaj do koszyka itd.).


    Spraw też, by klient np. po dodaniu produktu do koszyka został automatycznie przeniesiony do niego, zamiast pozostawać na stronie produktu, ponieważ zrealizowała ona już swój cel. Produkt jest już w koszyku klienta i teraz celem jest, by złożył on zamówienie. Możesz mu oczywiście pokazać — niejako „przy okazji” — np. 3 produkty z serii „Klienci, którzy kupili ten produkt, kupili także…” lub poinformować go, że brakuje mu jedynie X zł, aby jego zamówienie zostało wysłane za darmo, by zachęcić go do ewentualnego dodania do koszyka kolejnych produktów (aby kupił więcej), ale nigdy NIE POZOSTAWIAJ GO BEZ PODPO­WIEDZI na temat tego, co ma zrobić w danym momencie.


    Niech sam wybierze, czy chce złożyć zamówienie tylko z 1 pro­duktem, czy dodać do koszyka jeszcze coś innego, ale niech każdy jego wybór prowadzi do jakiejś akcji!


    Kilka przykładowych celów operacyjnych:


    
      	Dla każdego sklepu internetowego najbardziej oczekiwaną akcją jest oczywiście dokonanie zakupu.


      	Dla strony firmowej najbardziej oczekiwaną akcją może być otrzymanie zapytania o produkt (usługę), jaki oferuje.


      	Dobrym pomysłem jest stworzenie np. bloga, który w każdym zamieszczonym poście będzie zachęcał do zapisania się do newslettera firmowego, tak by budować własną listę adresową osób potencjalnie zainteresowanych ofertą firmy.

    


    W przypadku poprawnego formułowania celów przydatne jest również stosowanie się do założeń formuły S.M.A.R.T.


    S.M.A.R.T. to akronim od angielskich słów: Simple, Measurable, Achievable, Relevant, Timely defined. Technika ta mówi nam o pięciu cechach, którymi powinien się charakteryzować poprawnie sfor­mułowany cel. Zgodnie z nią powinien on być:


    
      	Prosty — jego zrozumienie nie powinno stanowić kłopotu, a sformułowanie powinno być jednoznaczne.


      	Mierzalny — cel należy sformułować tak, by można było wyrazić stopień jego realizacji liczbowo lub przynajmniej umożliwić jej „sprawdzalność”,


      	Osiągalny — cel zbyt ambitny podkopuje wiarę w jego osiągnięcie i tym samym nie motywuje do jego realizacji,


      	Istotny — cel powinien „popchnąć” Twój biznes do przodu oraz stanowić określoną wartość dla tego, kto będzie go realizował,


      	Określony w czasie — cel powinien mieć dokładnie określony horyzont czasowy, w jakim zamierzamy go osiągnąć5.

    


    Tak więc za każdym razem, gdy formułujesz jakiś cel, zadaj sobie dwa pytania: „Czy mój cel jest dla mnie jasny, istotny i osiągalny?” oraz „Czy potrafię zmierzyć poziom jego realizacji i wykonać go w określonym czasie?”.


    Użyteczność strony


    Jeśli miałbym Ci wytłumaczyć w jednym zdaniu, czym jest uży­teczność (ang. usability) w odniesieniu do strony WWW, to definicja ta brzmiałaby tak:


    
      NIE KAŻ MI MYŚLEĆ!

    


    Użyteczność stron internetowych to dziedzina nauki, która zajmuje się badaniem i usprawnianiem ergonomii i funkcjonalności serwisów internetowych. Oznacza to, że gdy klient wchodzi na Twoją stronę, to powinna ona być na tyle, na ile jest to tylko możliwe, oczywista i zrozumiała dla niego, a więc nie powinna wyma­gać żadnych dodatkowych objaśnień, choćby na temat tego, jak po niej nawigować (poruszać się).


    Jakob Nielsen zdefiniował użyteczność jako zbiór pięciu ele­mentów6:


    1. Nauczalność (learnability)


    Rozumiana jako łatwość wykonania prostego zadania 

Ciąg dalszy dostępny w wersji pełnej.

  
    Rozdział 2. Poznaj swojego klienta

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 3. Bez zaufania nie ma sprzedaży!

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 4. Słów kilka o copywritingu

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Część II. Promocja

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 5. Wstęp do promocji w internecie

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 6. Pozycjonowanie

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 7. AdWords

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 8. E-mail marketing

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 9. Marketing szeptany

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 10. Reklama w Google Maps

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 11. Bądź tam, gdzie są Twoi klienci

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 12. Promocja przez media społecznościowe

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 13. Wzajemna promocja

Dostępne w wersji pełnej.

  
    


    Rozdział 14. Czego nie warto robić

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Co dalej?

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Bonus. Jak formułować i realizować postawione sobie cele?

Dostępne w wersji pełnej.

  
    O autorze

Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
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