DLACGZEGO
NIE DZWONI?

7 rzeczy, przez ktore brytyjski klient
nie ufa polskiej firmie w internecie
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7 rzeczy, przez ktére brytyjski klient nie ufa polskiej firmie w internecie

Robisz dobra robote. Dlaczego oni tego
nie widzg?

/nNnasz to uczucie.

Robisz robote lepiej niz potowa lokalne] konkurencji. Nie
spozniasz sie, nie znikasz w potowie zlecenia, nie doliczasz
,niespodzianek" na fakturze. Twoi klienci - gtdwnie Polacy -
polecaja cie dalej, bo wiedzg, ze mozna na tobie polegac.

A mimo to brytyjski rynek jest dla ciebie zamkniety na klucz.

Anglik nie dzwoni. Nie pisze. Nie pyta o wycene. A przeciez
mieszka za rogiem, ma pieniadze i szuka doktadnie tego, co ty
robisz. Kiedy w koncu jakis zadzwoni, styszysz w stuchawce
ostroznosc - jakby sprawdzat, czy na pewno jestes prawdziwa
firma.

Kilka lat temu rozmawiatem z polskim wykonawcga spod
Manchesteru. Solidny fachowiec, pietnascie lat doswiadczenia,
robota bez zarzutu - z tych, po ktdérych nie trzeba poprawiac.
Wiosna robit wycene rozbudowy kuchni dla Anglika z sgsiedztwa.
Pojechat, obejrzat, policzyt uczciwie, wystat oferte. Cisza. Po dwoch
tygodniach byto jasne, ze zlecenie poszio gdzie indziej.

Normalnie nigdy by sie nie dowiedziat dlaczego. Ale los bywa
ztosliwy: ich dzieci chodzity do tej samej podstawowki. Ktoregos
popotudnia stali obok siebie przy bramie szkoty, czekajgc na
odbior - i klient sam podjat temat, troche zakiopotany. Kuchnie
robita lokalna angielska firma. Drozsza.

»Nothing personal,” powiedziat. I just couldn't check you out.
They had a website, reviews, I could see their work. With
you... | had nothing to go on."
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Wybratem tamtych, bo mogtem ich sprawdzic. Ciebie nie
mogtem.

ZWroc uwage, czego klient NIE powiedziat. Nie ,byli tansi" — byl
drozsi. Nie ,byli lepsi" — nie miat jak tego ocenic. Powiedziat:

mogtem ich sprawdzic.

Ta rozmowa przy szkolnej bramie mowi wszystko o tym, jak dziata
brytyjski klient. | o tym, dlaczego twoja firma - by¢ moze swietna -
Jest dla niego niewidzialna albo, co gorsza, podejrzana.

Dobra wiadomosc: to nie jest problem jakosci twojej pracy. To
problem widocznosci i zaufania w internecie - a to sie naprawia.
Wiekszosc¢ rzeczy z tego ebooka zrobisz sam, za darmo, w ciggu
dwoch tygodni.

Zta wiadomosc: dopoki tego nie naprawisz, bedziesz konkurowac
wytgcznie ceng i wytacznie o polskich klientow. A to sufit, ktory
znasz az za dobrze.

Zaczynajmy.
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Jak brytyjski klient sprawdza firme, zanim

zadzwoni

Zanim przejdziemy do siedmiu powodow, musisz zrozumiec
jednag rzecz: Sciezke, ktdrg przechodzi Anglik od pomystu do
telefonu. Bo kazdy z siedmiu powodow to miejsce na tej sciezce,
w ktorym cie traci.

Wyglada ona prawie zawsze tak samo:

Krok 1: Google. Wpisuje ,plasterer near me", ,cleaner in Reading",
,Nails salon Slough". Czasem pyta znajomych na lokalnej grupie
facebookowej - ale nawet po poleceniu i tak najpierw cie

wygoogluje.

Krok 2: Mapa i opinie. Patrzy na wyniki w Google Maps.
Porownuje trzy rzeczy btyskawicznie: ocene (gwiazdki), liczbe
recenzji i zdjecia. Firma z oceng 4,8 1 47 recenzjami wygrywa z
firma bez profilu - zawsze, nawet jesli ta druga jest lepsza.

Krok 3: Strona internetowa. Klika w strone. Daje jej mniej wiecej
8-10 sekund. W tym czasie podswiadomie odpowiada sobie na
trzy pytania: Czy to prawdziwa firma? Czy robig to, czego
szukam? Czy wyglgdajg na takich, ktorym moge zaufac?

Krok 4: Weryfikacja. Jesli strona przeszta test, sprawdza
szczegoty: ubezpieczenie, certyfikaty, jak dtugo firma istnieje, czy
adres i telefon wygladaja na prawdziwe. Brytyjczycy robig to
odruchowo - wychowali sie na programach typu ,Rogue Traders"
I ,Cowboy Builders", gdzie nieuczciwi wykonawcy niszczg ludziom
domy i zycie. Nieufnosc¢ wobec nieznanych firm to u nich odruch
kulturowy, nie uprzedzenie wobec ciebie.
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Krok 5: Kontakt. Dopiero teraz dzwoni albo pisze. Zwykle do
dwoch-trzech firm naraz. Wygrywa ta, ktora odpowie szybko i
profesjonalnie.

Cata ta sciezka trwa od kilku minut do jednego wieczoru.
Odbywa sie na kanapie, po pracy, czesto na telefonie. Ty w nigj
nie uczestniczysz. Nie masz szansy powiedziec ani stowa,
pokazac roboty, uscisnac dtoni. Twoja firma reprezentuje sie
sama - tym, co da sie o nigj znalez¢ w internecie.

| tu dochodzimy do sedna: polska firma w UK wypada z tej sciezkKi
Ssrednio w trzech—-czterech miejscach naraz. Nie w jednym.
Dlatego pojedyncze fatki (,zatoze fanpage") nie dziataja.

Siedem powodow, ktore za chwile przeczytasz, to siedem dziur w
tej Sciezce. Przy kazdym znajdziesz konkretna instrukcje naprawy.
Na koncu ebooka policzysz swoje punkty zaufania i dostaniesz
plan na 14 dni.
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Powodd 1: Znajduje cie tylko po polsku

Wpisz nazwe swojej firmy w Google i spdjrz na wyniki oczami
Anglika.

Co widzi? Fanpage z postami po polsku. Ogtoszenia na
polonijnych grupach. Moze wpis w polskim katalogu firm w UK.
Opinie - po polsku. Opis firmy - po polsku.

Dla ciebie to naturalne: budowates firme na polskich klientach,
bo tak byto najszybciej. Ale dla brytyjskiego klienta to komunikat:
Lta firma nie jest dla mnie".

| nie chodzi o niechec. Pomysl odwrotnie: szukasz hydraulika w
Polsce i znajdujesz firme, ktorej cata obecnosc w internecie jest
po rumunsku. Zadzwonisz? Nawet jesli - zrobisz to z myslg ,czy
my sie w ogole dogadamy, jak cos pojdzie nie tak?". Klient nie
kupuje ustugi. Klient kupuje pewnosc, ze w razie problemu sie
porozumie: przy wycenie, przy zmianie zakresu, przy reklamacji.

Jest i drugi skutek, czysto techniczny: Google pokazuje twojg
firme ludziom szukajagcym po polsku. Jesli twoje tresci to
sremonty fazienek Luton", to nie istniejesz dla kogos, kto wpisuje
,2oathroom fitter Luton". Algorytm nie ttumaczy za ciebie.

Po polsku jestes widoczny dla 3% rynku.
Po angielsku - dla catego.

Jak to naprawic

1. Zasada jezyka pierwszego: wszystko, co publiczne - profil
Google, strona, opisy w katalogach - po angielsku. Polski
moze byc¢ dodatkiem (,We also speak Polish" to zreszta atut:
polonia to twoj drugi rynek), ale angielski jest domysiny.
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2. Nie ttumacz na zywca przez Google Translator. O tym,
dlaczego zty angielski potrafi zaszkodzi¢ bardziej niz polski,
przeczytasz w Powodzie 7.

3. Zacznij od profilu Google Business - to on wyswietla sie
pierwszy. Opis firmy, kategorie, posty, odpowiedzi na opinie:
PO angielsku.

4. Polskie tresci przenies do polskich kanatéw: grupy
polonijne, osobny post, newsletter. Rozdziel strumienie
zamiast je mieszac.

Szybki test: popros brytyjskiego znajomego (albo klienta, z
ktorym masz dobry kontakt), zeby wygooglowat twojg firme |
powiedziat ci szczerze, co zrozumiat. To boli, ale krocej niz puste
tygodnie w kalendarzu.
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Powodd 2: Nie ma cie w Google Maps (albo

masz trzy recenzje)

Wrocmy do kroku 2 sciezki klienta: mapa i opinie. To
najbrutalniejszy moment catej sciezki, bo decyzja zapada w kilka
sekund i jest czysto porownawcza.

Anglik widzi liste firm. Twoj konkurent: 4,9 gwiazdki, 63 recenzje,
40 zdjec realizacji. Ty: brak profilu. Albo profil-widmo: bez zdjec,
bez godzin otwarcia, z trzema recenzjami od kolegow sprzed
czterech lat.

Nie ma znaczenia, ze jestes lepszy. W tym momencie nie
istniejesz.

Brytyjczycy traktujg recenzje Google powazniej niz my. To dla
nich odpowiednik polecenia od sasiada - a w kulturze, w ktorej
nie wypada zapytac sgsiada wprost, recenzje przejety role plotki
towarzyskiej. Badania rynku UK od lat pokazujg to samo:
zdecydowana wiekszos¢ konsumentow czyta opinie przed
kontaktem z lokalna firma, a firmy bez opinii s3 pomijane nawet
wtedy, gdy sg tansze.

Jest jeszcze jedno: profil Google Business to jedyne miegjsce,
gdzie mata firma gra z duzymi jak rowny z rownym. Google
pokazuje firmy blisko klienta, z dobrymi ocenami i kompletnym
profilem - nie te z najwiekszym budzetem. Lokalny fachowiec z
50 recenzjami regularnie wygrywa na mapie z ogolnokrajowa
siecig. Za darmo.

Jak to naprawic

1. Zatéz lub przejmij profil Google Business Profile
(business.google.com). Zajmuje to wieczor. Wypetnij
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WSZVYSTKO: kategorie (gtowna + dodatkowe), obszar
dziatania, godziny, opis po angielsku, ustugi z cenami ,od",
zdjecia.

2. Zbierz pierwsze 10 recenzji w dwa tygodnie. Masz
zadowolonych klientow z ostatnich miesiecy? Napisz do
kazdego. Po polsku do Polakow, po angielsku do reszty - z
bezposrednim linkiem do wystawienia opinii (profil Google
generuje taki link). Nie wstydz sie prosic: zadowolony klient
zwykle po prostu o tym nie pomyslat.

3. Wprowadz zelazny nawyk: koniec zlecenia = prosba o
recenzje. SMS tego samego dnia, poki entuzjazm swiezy.

4. Odpowiadaj na kazda recenzje - po angielsku, krétko, po
ludzku. To sygnat dla klientow (i dla Google), ze firma zyje.

5. Wrzucaj zdjecia z realizacji co tydzien lub dwa. Profil ze
Swiezymi zdjeciami dostaje wiecej wyswietlen i wyglada na
czynny.

Putapka, ktérej unikaj: kupowanie recenzji albo wystawianie ich
sobie z kont rodziny. Google to wykrywa coraz skuteczniej, a kara -
usuniecie opinii albo zawieszenie profilu - cofa cie na start.
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Powodd 3: Twoja strona wyglada jak z

2012 (albo nie masz jej wcale)

Wyobraz sobie, ze klient klika w twojg strone. Masz 8-10 sekund.

Scenariusz A: strony nie ma. Dla czesci klientéw to koniec - ,no
website" przy powazniejszych wydatkach (remont, wieksze
zlecenie sprzatania biura, pakiet zabiegow) czytajg jako ,firma na
probe, moze za rok jej nie byc" Wizytowka Google tagodzi to przy
drobnych ustugach, ale przy zleceniach za setki i tysigce funtow
klient chce zobaczy¢ ,cos wiece]".

Scenariusz B: strona jest, ale... Zrobiona dziesie¢ lat temu przez
znajomego. Na telefonie trzeba rozciggac palcami. taduje sie
siedem sekund. Zdjecia z banku zdjec¢ albo rozpikselowane fotki z
telefonu z 2015. Adres mailowy na Gmailu. Ostatni wpis:
,Wesotych Swigt 2019".

Taka strona jest gorsza niz zadna, bo aktywnie odpowiada na
pytanie ,czy moge im zaufac?" - negatywnie. Skoro nie zadbali o
wiasna firme, jak zadbaja o mdj dom / moje biuro / moje
paznokcie?

Trzy rzeczy, ktore brytyjski klient ocenia w tych 8 sekundach:

e Czy dziata na telefonie. Wiekszosc wyszukiwan lokalnych
odbywa sie na komaorce, wieczorem, na kanapie. Strona
nieczytelna na telefonie = zamkniecie karty.

e Czy wyglada wspdtczesnie. Nie musi byc¢ dzietem sztuki.
Musi byC czysta, czytelna i szybka. Klient nie zna sie na
designie, ale czuje roznice - tak samo jak ty czujesz roznice
miedzy zadbanym a zapuszczonym warsztatem.

e Czy od razu wiadomo: co robisz, gdzie dziatasz, jak sie
skontaktowac. To musi by¢ widoczne bez scrollowania.
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Jak to naprawic

1. Test telefonu (2 minuty): otworz swoja strone na komoarce,
na danych mobilnych. Policz sekundy tadowania. Sprobuj
znalez¢ numer telefonu jednym ruchem kciuka. Jesli cos
zgrzyta u ciebie - u klienta zgrzyta podwadjnie.

2. Minimum, ktére dziata: jedna porzadna strona (tzw.
one-page) z sekcjami: co robisz, dla kogo i gdzie, zdjecia
realizacji, opinie, ubezpieczenie/certyfikaty, kontakt z
formularzem. To wystarczy, zeby przejsc test zaufania. Nie
potrzebujesz na start rozbudowanego serwisu z blogiem.

3. Prawdziwe zdjecia zamiast stockowych. Usmiechniety
model w kasku z banku zdjec¢ oszukuje doktadnie nikogo.
Telefon, dobre swiatto dzienne, twoja prawdziwa robota - to
buduje zaufanie, ktoérego nie kupisz.

4. Data waznosci: cokolwiek na stronie sugeruje date
(copyright w stopce, ,aktualnosci", cennik z rokiem) - musi
byc biezace albo usuniete.

Jesli strony nie masz: nie panikuj. Najpierw zrob porzadek z
profilem Google i opiniami (Powod 2) - to fundament. Strona jest
pietrem, nie fundamentem.

robiestrony.co.uk


http://robiestrony.co.uk

7 rzeczy, przez ktére brytyjski klient nie ufa polskiej firmie w internecie

Powadd 4: Nie widad, ze jestes legalny

To jest powdd, ktory polskie firmy ignorujg najczesciej - bo w
Polsce nikt o to nie pyta. W UK pytajg wszyscy. Po cichu.

Pamietasz krok 4 sciezki? Weryfikacja. Brytyjski klient - zanim
zadzwoni - probuje ustalic, czy jestes prawdziwag, legalng,
ubezpieczona firma. Programy o ,cowboy builders" zrobity swoje:
przecietny Anglik wie, ze nieubezpieczony wykonawca to jego
ryzyko finansowe, i wie, czego szukac.

A czego szuka?

e Public liability insurance - ubezpieczenie OC. Dla wielu
klientow (i praktycznie wszystkich firm, biur, landlordow) to
warunek zerowy. Masz je? Swietnie. Ale jesli nigdzie o nim
nie piszesz - dla klienta go nie masz.

e Certyfikaty branzowe - Gas Safe dla gazownika,
NICEIC/NAPIT dla elektryka, CSCS na budowie, kwalifikacje
kosmetyczne w beauty, DBS check przy pracy w domach.
Anglicy sprawdzaja te rejestry. Naprawde.

e Firma w rejestrze - jesli masz Ltd, klient potrafi zajrzec¢ do
Companies House. Jesli jestes sole traderem - to w petni
legalne I normalne, ale tym bardziej pokaz inne dowody
wiarygodnosci: ubezpieczenie, adres, lata dziatalnosci, UTR
przy fakturach dla firm.

e Slad istnienia: od kiedy dziatasz, gdzie, z kim. ,Established
2016" robi cichg, ale wazna robote.

Polska firma czesto ma to wszystko - ubezpieczenie optacone,
certyfikaty w szufladzie - i nigdzie sie tym nie chwali. W polskiej
kulturze biznesowej to ,0czywista oczywistosc", ktorg sie ma, a nie
ogtasza. W brytyjskiej: jesli czegos nie komunikujesz, to znaczy, ze
tego nie masz.
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Jak to naprawic

1. Sekcja zaufania na stronie i profilu Google: ,Fully insured
(public liability up to £X million) - [certyfikaty] - Established
[rok] - Based in [miasto]". Cztery linijki, ktore zmieniaja
wszystko.

2. Logotypy organizacji, do ktérych nalezysz (Gas Safe,
Checkatrade, federacje branzowe) - w stopce strony i na
materiatach.

3. Wpisz sie do rejestrow, ktore klient i tak sprawdzi: dla
budowlanki Checkatrade / Trustmark / Rated People, dla
beauty - profil z kwalifikacjami na platformach
rezerwacyjnych.

4. MOéw o ubezpieczeniu w rozmowie wyceny, zanim klient
zapyta: \We're fully insured, | can send over the certificate.
To zdanie wygrywa zlecenia.

Koszt tego rozdziatu: zero funtow (wszystko juz masz). Efekt:
przechodzisz weryfikacje, na ktorej odpada wiekszosc twojej
polskie] konkurencji.
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Powodd 5: Kontakt tylko przez komorke i

Messengera

Wyobraz sobie brytyjskiego klienta, ktory przeszedt juz pot sciezki.
Znalazt cie, opinie w porzadku, strona jakas jest. Chce zapytac o
wycene. | widzi: numer komorki i ,napisz do nas na Messengerze".

Dla ciebie to wygoda. Dla niego - dwa problemy.

Po pierwsze, poczucie tymczasowosci. Komorka + Messenger to
zestaw kontaktowy kolegi, ktory dorabia po godzinach, a nie
firmy. Nie musi to byc¢ prawda - ale tak to jest czytane. Brytyjczyk
oczekuje przynajmniej jednej z rzeczy: maila w domenie firmy
(info@twojafirma.co.uk zamiast janusz1985@gmail.com),
formularza na stronie, numeru biznesowego.

Po drugie, bariera pierwszego kroku. Wielu Brytyjczykow
zwyczajnie nie lubi dzwoni¢ do obcych - woli napisac. Jesli jedyna
OpCja pisemna jest Messenger (wymaga Facebooka, miesza
prywatne z firmowym), czesc klientow odpusci. Formularz
,Request a quote" z trzema polami to najnizszy mozliwy prog
wejscia: klient pisze 0 22:00 w niedziele, nie musi z nikim
rozmawiac, a ty rano masz gotowego leada.

| rzecz trzecia, o ktorej mato kto mysli: co sie dzieje po wystaniu
zapytania. Anglik napisat do trzech firm. Ta, ktora odpowie
pierwsza - chocby automatycznym ,Thanks, we'll get back to you
today by 6pm" - jest o krok przed reszta. Cisza do jutra oznacza
czesto, ze zlecenie juz rozdane.

Jak to naprawic

1. Mail w domenie firmowej. Masz domene (albo kupisz za
kilkanascie funtow rocznie) » zaktadasz info@... Wyglada
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profesjonalnie i przy okazji nie gubisz maili w prywatnej
skrzynce.

. Formularz kontaktowy na stronie z konkretnymi polami:
CO potrzebujesz, kod pocztowy, preferowany termin.
Konkretne pola odsiewaja ,ile kosztuje wszystko" i
przyspieszaja wycene.

. Numer biznesowy: nie musisz miec¢ landline'u - wystarczy
osobny numer (albo wirtualny numer lokalny, np. z
kierunkowym twojego miasta) przekierowany na twoja
komorke. Lokalny numer stacjonarny wcigz podnosi
zaufanie, szczegdlnie u starszych klientow, ktorzy w
budowlance i ustugach domowych bywajg najlepszymi
klientami.

. WhatsApp Business zamiast Messengera: profil firmowy,
katalog ustug, automatyczne powitanie, godziny. Ten sam
komunikator, zupetnie inny odbior.

. Automatyczna odpowiedz na zapytania: ,Thank you - we
reply to all enquiries within one working day." Kupuje ci czas
I wyprzedza konkurencje, ktora milczy.
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Powdd 6: Zero dowodow

Klient jest juz prawie zdecydowany. Ostatnie pytanie w jego
gtowie brzmi: ,skad mam wiedziec, ze oni naprawde robig to
dobrze?"

W Polsce odpowiada za to szwagier, sgsiadka i grupa osiedlowa.
W UK - gdzie klient cie nie zna i nie zna nikogo, kto cie zna -
odpowiadajg dowody. A doktadnie trzy ich rodzaje:

1. Zdjecia realizacji. Prawdziwe, twoje, duzo. W budowlance
ztotem jest ,before & after" - nic nie sprzedaje remontu tazienki
lepiej niz ta sama tazienka przed i po. W beauty portfolio to w
ogole waluta podstawowa. W sprzataniu - efekty gtebokiego
czyszczenia. Klient nie czyta opisow ustug; klient oglada zdjecia i
wyobraza sobie swdj dom / swoje paznokcie / swoje biuro.

2. Opinie z konkretami. ,Great job, thanks" jest ok. Ale opinia,
ktora sprzedaje, brzmi: ,Marek retiled our bathroom in Croydon -
done in 5 days as promised, spotless finish, kept us informed
daily" Konkret (co, gdzie, jak dtugo) + nazwa firmy w tresci.
Mozesz na to wptywac: proszac o recenzje, podpowiedz -, if you
could mention what we did and how it went, that helps others a
lot".

3. Historie klientéw. Jedna—dwie krotkie opowiesci na stronie:
problem -» co zrobiliscie » efekt. Trzy zdania, zdjecie, imie |
dzielnica (,Sarah, Ealing"). To najsilniejszy dowdd, bo dziata jak
polecenie od sasiada - tylko spisane.

Polska firma zwykle MA te dowody - setki zdje¢ w telefonie,
dziesigtki zadowolonych klientow - i trzyma je w szufladzie. To tak,
Jakby wygrac sprawe w sadzie i nie pokazac¢ dowodow, bo
,pbrzeciez wiadomo".
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Jak to naprawic

1. Godzina z telefonem: przejrzyj rolke z ostatnich dwach lat,
wybierz 20-30 najlepszych zdjec realizacji. Wrzuc¢ na profil
Google (10) i strone (reszta, pogrupowane).

2. Nowy nawyk: dokumentuj kazde zlecenie. Dwa zdjecia
przed, dwa po. 90 sekund. Po roku masz portfolio, ktorego
nie przeskoczy nikt.

3. Zapytaj o zgode - krotkie ,czy moge uzy¢ zdjec¢ na stronie?
bez adresu, oczywiscie" wystarcza w rozmowie, a przy
statych klientach firmowych zadbaj o zgode na pismie.

4. Wyciagnij 3 najlepsze opinie i umiesc je na stronie
gtownej, przy sekcji z wycena - doktadnie tam, gdzie klient
sie waha.
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Powadd 7: Piszesz po angielsku... ale
widac, ze nie po angielsku

Zostawitem ten powod na koniec, bo jest najbardziej podstepny.
Wykonates prace: przettumaczytes strone, opisy, posty. | nadal nie
dziata. Dlaczego?

Bo miedzy ,po angielsku" a ,dobrze po angielsku" jest przepasc,
ktorg brytyjski klient wyczuwa w pierwszym zdaniu - nawet jesli
nie umie jej nazwac.

Chodzi o trzy warstwy:

Kalki jezykowe. ,\We invite you to familiarize yourself with our
offer" - to zdanie jest gramatycznie poprawne i zaden Brytyjczyk
nigdy by go nie napisat. Polskie ,zapraszamy do zapoznania sie z
ofertg" przetozone stowo w stowo brzmi jak instrukcja obstugi
zelazka. Brytyjska firmma napisataby: ,Take a look at what we do"
albo po prostu pokazata robote.

Ton. Polski marketing lubi patos: ,najwyzsza jakosc",
JKkompleksowe ustugi", ,profesjonalizm i doswiadczenie". Brytyjski
klient jest na to gtuchy - dla niego to szum. Brytyjska
komunikacja matej firmy jest konkretna i lekko
niedopowiedziana: ,Reliable plastering across North London.
Fully insured. Free quotes." Im mnigj przymiotnikow, tym bardziej
wiarygodnie.

Drobiazgi, ktére zdradzaja: brak przedimkow (a/the),
,informations", literowki w nazwach dzielnic, mieszanie ,your" i
.you're". Pojedynczy btad nie zabija. Ale nagromadzenie btedow
uruchamia to samo pytanie co zta strona: jesli nie dopilnowali
wrasnej wizytowki, czy dopilnujg mojego zlecenia? | jeszcze
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jedno, bardziej praktyczne: ,czy dogadamy sie, gdy cos pojdzie
nie tak?"

Uwaga - nie chodzi o ukrywanie, ze jestes Polakiem. Przeciwnie:
polska solidnos¢ ma w UK dobra marke, szczegolnie w
budowlance. ,Polish-owned, established 2015, we take pride in
doing things properly" dziata swietnie. Chodzi o to, zeby twdj
angielski nie stawat miedzy klientem a twojg robota.

Jak to naprawic

1.

Mniej tekstu. Brutalna prawda: potowa tekstu na twoje;
stronie jest niepotrzebna. Krotkie zdania po angielsku to
mniejsze pole do btedow i lepszy brytyjski ton jednoczesnie.
Dwie pieczenie.

Nie ttumacz polskiego marketingu - pisz od zera po
angielsku. Zamiast przektadac¢ ,kompleksowe ustugi
remontowe Nna Najwyzszym poziomie", odpowiedz po
angielsku na trzy pytania klienta: what do you do, where,
why should | trust you.

Podejrzyj brytyjska konkurencje. \WeZ 5 stron lokalnych
firm z twojej branzy (tych z dobrymi opiniami) i zobacz,
jakim jezykiem pisza. Nie kopiuj - ztap ton.

. Daj tekst do sprawdzenia native'owi - klientowi,

znajomemu, w ostatecznosci korektorowi za kilkadziesiat
funtow. Jedna korekta zatatwia sprawe na lata.

Al moze pomoc, ale z gtowa: narzedzia typu ChatGPT czy
Gemini dobrze przerabiaja tekst na naturalny brytyjski
angielski, jesli poprosisz konkretnie (,rewrite this for a UK
small-business website, plain British English, no marketing
fluff"). Ale finalng wersje i tak niech przeczyta cztowiek.
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Test: ile punktow zaufania ma twoja
firma?

Czas na chwile prawdy. Przejdz przez 21 pytan i licz punkty: 1
punkt za kazde szczere ,tak". Bez naciggania - oceniasz siebie
oczami Anglika na kanapie, nie swoimi.

Jezyk (Powod 1)

[11. Moj profil Google i strona sg po angielsku.

[12. Opisy ustug i posty publikuje po angielsku (polski jako
dodatek, nie podstawa).

[1 3. Klient nieznajacy polskiego zrozumie z internetu, co robie i
gdzie.

Google i opinie (Powdd 2)

[1 4. Mam kompletny profil Google Business (kategorie, godziny,
obszar, opis, ustugi).

(15 Mam minimum 15 recenzji, w tym z ostatnich 3 miesiecy.

[1 6. Odpowiadam na recenzje i dodaje zdjecia przynajmniej raz
W miesigcu.

Strona (Powod 3)

[17. Mam strone internetowa, ktora taduje sie na telefonie w
maks. 3 sekundy.

[] 8. Bez scrollowania widac: co robie, gdzie dziatam, jak sie
skontaktowac.

[1 9. Nic na stronie nie zdradza, ze ostatnia aktualizacja byta lata
temu.

Legalnosc (Powod 4)
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[110. Informacja o ubezpieczeniu (public liability) jest widoczna
na stronie/profilu.

L1 11. Moje certyfikaty | kwalifikacje sg pokazane, nie schowane w
szufladzie.

[112. Widac, od kiedy dziatam i skad jestem (,Established...,
,Based in..").

Kontakt (Powod 5)

[J13. Mam mail w domenie firmowej (nie gmail/hotmail).

[114. Klient moze wystac zapytanie przez formularz, bez
dzwonienia i bez Facebooka.

[115. Kazde zapytanie dostaje odpowiedz (chocby automatyczna)
W ciggu godzin, nie dni.

Dowody (Powod 6)

[176. Na profilu i stronie jest minimum 20 prawdziwych zdjec
Mojej roboty.

[117. Mam widoczne opinie z konkretami (co, gdzie, jak poszto).
[118. Dokumentuje kazde nowe zlecenie (przed/po).

Angielski (Powod 7)

[119. Teksty pisat cztowiek myslgcy po angielsku - albo przeszty
korekte native'a.

[120. Moj angielski w internecie jest prosty | konkretny, bez
patosu ttumaczonego z polskiego.

O 21. Odpowiadam na maile/wiadomosci po angielsku bez
btedow, ktore bola.

Teraz podlicz swéj wynik:

17-21 punktow: Jestes w czotdwce - i to nie tylko wsrod polskich
firm. Twoim tematem nie jest juz zaufanie, tylko skala: wiece]
ruchu, wyzej w Google, moze reklamy.
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10-16 punktow: Solidna baza z dziurami. Dobra wiadomosc:
dziury widzisz teraz czarno na biatym. Dwa tygodnie
systematycznej pracy i wchodzisz do pierwszej grupy.

4-9 punktow: Typowy wynik dobrej polskiej firmy, ktora zyta z
polecen. Twoja robota jest lepsza niz twoja widocznosc - i dlatego
Anglik nie dzwoni. Plan z nastepnego rozdziatu jest dla ciebie.

BEEIBERRE: D= brytyjskiego klienta twoja firma nie istnieje. To
brzmi zle, ale spdjrz na to inaczej: kilkanascie godzin pracy dzieli
cie od rynku, ktorego dzis nie dotykasz w ogodle. Mato ktora
inwestycja ma taki zwrot.
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Co naprawic najpierw - plan minimum na
14 dni

Nie probuj zrobi¢ wszystkiego naraz. Kolejnosc ponizej jest
celowa: najpierw to, co daje efekt najszybciej i nic nie kosztuje.

Dni 1-2: Google Business Profile.

Zatoz lub uzupetnij profil do kompletu. Wszystko po angielsku.
Kategorie, obszar dziatania, opis, ustugi, godziny. Wieczor roboty,
fundament pod catg reszte.

Dni 3-5: Pierwsza fala recenzji.

Lista 15 zadowolonych klientdw z ostatniego roku i wiadomosc do
kazdego z linkiem do opinii. Wzor (dostosuj): ,Hi [name], it was a
pleasure working on your [kitchen/nails/office]. If you were happy
with the result, would you mind leaving us a short Google
review? It really helps a small business like ours: [link]. Thanks!
[Twoje imie]" Cel: 10 recenzji do konca tygodnia.

Dni 6-7. Dowodly.
Godzina z telefonem: 20-30 najlepszych zdjec realizacji na profil
Google. Od dzié: kazde zlecenie = przed/po.

Dni 8-10: Sekcja zaufania.

Ubezpieczenie, certyfikaty, ,Established..", ,Based in.." - na profil i
strone (jesli jest). Przy okazji: zatoz mail w domenie i WhatsApp
Business.

Dni 11-14: Jezykowy porzadek.

Przejdz wszystkie publiczne teksty. Skroc o potowe. Przepisz na
prosty angielski. Daj do przeczytania komus, kto mysli po
angielsku.
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Po 14 dniach zrob test z rozdziatu 9 jeszcze raz. Roznica w
punktach bedzie duza. Roznice w telefonach zobaczysz w ciagu
4-8 tygodni - Google potrzebuje chwili, zeby zauwazyc, ze ozytes.

A co ze strong?

Zauwazytes pewnie, ze w planie 14 dni strona pojawia sie tylko
przy okazji. To celowe: profil Google i opinie zatatwisz sam, za
darmo, w dwa tygodnie - i to one otwierajg drzwi.

Ale jest sufit. Przychodzi moment, w ktorym klient klika ,welbsite"
na twoim profilu i.. nic tam nie ma. Albo jest cos, co odsyta go do
konkurencji. Przy zleceniach za setki i tysigce funtow strona
przestaje byC ozdoba - staje sie miejscem, gdzie klient podejmuje
decyzje.

| tu moge pomoc, bo to jest doktadnie to, co robie.

Strony internetowe buduje od kilkunastu lat - zaczynatem, gdy
jeszcze nikt nie mowit ,responsywnosc’, a konczyto sie na
przekonywaniu Klientow, ze strona musi dziatac na telefonie.
Dzis robie to inaczej niz wiekszosc: tgcze to doswiadczenie z Al.
W praktyce oznacza to dla ciebie trzy rzeczy:

Szybkosc - strona powstaje w dni, nie tygodnie, bo Al przejmuje
zmudnqg czesc roboty, a ja pilnuje jakosci | strategii.

Angielski, ktory brzmi po angielsku - teksty piszemy od zera pod
brytyjskiego klienta, nie ttumaczymy z polskiego. Wszystko, o
czym przeczytates w Powodzie 7, masz zatatwione z automatu.

Strona zbudowana pod te sciezke - kazdy element odpowiada
na pytania, ktore zadaje sobie Anglik: sekcja zaufania, dowody,
formularz z niskim progiem wejscia. Nie ,fadna wizytowka", tylko
strona, ktora przeprowadza klienta od klikniecia do zapytania.
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Pracuje z polskimi firmami w UK, wiec nie musisz mi ttumaczyc
swojej sytuacji - znam jg od srodka.

Jesli po tym ebooku czujesz, ze czas na strone (albo na wymiane
tej, kKtorg masz) - napisz do mnie. Powiesz mi, co robisz i gdzie, a
ja powiem ci konkretnie, co bym zbudowat i ile to kosztuje. Po
polsku, bez sciemy.

Powodzenia! Twoja firma zastuguje na to, zeby Anglik w koncu
zadzwonit.

Sukcesow,

Jomasz Kojpaczek

P.S. Ten ebook mozesz przekazac dalej kazdemu, komu sie
przyda - w catosci | bez zmian.
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