najcsesciej popelnianych
bledow przy lworseniu
produktu cyfrowego

r I Tworzysz swoje produkty cyfrowe, takie jak kursy online czy tez
e-booki? Nie wiesz, jakie niespodzianki mogg Cie po drodze
spotkac¢? Interesuje Cie to, w jaki sposob odpowiednio i bezpiecz-

nie dla Ciebie na te niespodzianki zareagowac?

Jezeli tak, to przed Tobg nagranie video — 10 podstawowych ble-
dow, ktore sa popelniane przez tworcow kursow online czy tez
e-bookow i ktorych skutkiem moze by¢ nawet to, ze produkt cy-

frowy nigdy nie ujrzal swiatla dziennego.

W tym materiale znajdziesz naprawde Konkretng wiedze i mam
nadzieje, ze dzieki niej unikniesz tych wszystkich problemow
i wyzwan, ktore staly przed innymi tworcami internetowymi. To
zagadnienia, ktore zdradzam swoim przedsiebiorcom w ramach
ustugi ., Konsultacje na start”, tak ze jest to element mojej platnej
ustugi. Dzisiaj masz do tego dostep za darmo, wiec mam nadzie-
je, ze zostaniesz ze mna do konca, tak aby Twoj produkty odniost
sukces i abys Ty przespal/a wszystkie noce przed jego przed-
sprzedaza czy tez sprzedaza.



Kim jestem?

Zanim jednak zaczniemy i przejdziemy do konkretow, to pozwol,
7e sie przedstawie i powiem, dlaczego jestem odpowiednig osobg

do mowienia o bledach popemianych przez tworcow e-produktow.

Nazywam si¢ Kasia Krzywicka i przede wszystkim jestem praw-
niczka, przedsiebiorczynia i wlasng szefowa, ale takze tworze
swoje produkty cyfrowe, czyli VIDEOWZORY - polaczenie kur-
su online oraz gotowego dokumentu w formie tekstowej. Takich
produktow mam juz kilka, a nawet - jezeli je policzymy pakieta-
mi - kilkadziesiat, i sg one dostepne w moim sklepie prawnym.
Dodatkowo mam niezwykly przywilej i honor wspierac¢ od stro-
ny prawnej przedsiebiorcow, ktorzy tworza kursy online czy tez
e-booki. Widzialam juz, w jaki sposob te produkty sa tworzone
7 ogromnym sukcesem, takim, gdzie ich autor uzyskuje przy-
chod na poziomie kilkuset tysiecy zlotych (czy nawet milionow),
widzialam tez takich tworcow internetowych, ktorzy osiagaja
ten przychod na poziomie kilkudziesieciu tysiecy, ale pozna-
tam takze druga strone medalu - uczestniczylam w produkcji
kursow online czy tez e-bookow, ktore nigdy nie ujrzaly swiatla
dziennego i ktore nigdy nie dotarly do etapu przedsprzedazy czy
sprzedazy. Dzisiaj tymi wnioskami - praktycznymi i konkretny-
mi - chce sie z Toba podzielic.



Blad #1: Brak porozumienia z dostawca

Pierwszy podstawowy blad tworcow cyfrowych - kursow online
czy e-bookow - to jest po prostu brak porozumienia z dostawca.
Co mam tutaj na mysli? Przede wszystkim tworcy bardzo czesto
podchodza do tematu na zasadzie zero-jedynkowej, czyli: jezeli
nie mam obowigzku zawierania umowy, to po prostu nie bede jej
zawieral.

Jest to dosy¢ powazny blad, dlatego ze nawet nie chodzi o to, ze
mamy nieprzekazane prawa autorskie majgtkowe, licencje - cho-
ciaz to takze jest wazne i bede Wam o tym mowila pozniej - ale
bardzo czesto jest tak, Ze nie wiemy, na co w ogole sie godzimy,
nie wiemy, w jaki sposob usluga ma byc wykonana. Niby mamy ja-
kis obraz jej wykonania, ale druga strona nie moze przeciez czytac
w naszych myslach i wiedzie¢, ze wlasnie tak ta usluga powinna

by¢ w naszym mniemaniu wykonana.

By¢ moze, kiedy tworzysz swoj (pierwszy czy kolejny) produkt cy-
frowy, to wydaje Ci sie, 7Ze nie korzystasz przeciez z pracy innych
0sob. Ale pewnie masz jakas osobe, ktora Cie wspiera - na przy-
klad w kampaniach reklamowych, w tworzeniu grafik, by¢ moze
korzystasz z Wirtualnego Wsparcia. I wlasnie to sa dostawcy - to
sa osoby, ktore Ci¢ wspieraja w tworzeniu i osigganiu Twoich
celow biznesowych. I bardzo czesto jest tak, ze kiedy zaczynasz
wspolprace z taka osoba, to nie wiesz dokladnie, jak ona ma wy-
gladac. Podam Ci przyklad: tworzysz kampanie reklamowa i ko-
rzystasz ze wsparcia osoby, ktora ma za zadanie przygotowac Ci
cala kampanie reklamowa3 - i nie wiesz, czy to oznacza, ze ta osoba
bedzie Ci tworzyla grafiki do tych reklam - moze nie bedzie two-
rzyla grafik, ale napisze teksty? A moze nie bedzie tworzyla tresci,
tylko bedzie ustawiala reklamy? By¢ moze nie wiesz, w jaki sposob
znalez¢ faktury na Facebooku, tak aby mac sie rozliczy¢ z ksiego-
wa pod Koniec miesigca - i wyobrazasz sobie to tak, ze ta osoba Ci
te faktury dostarczy?



Jak widzisz, to sa bardzo male rzeczy, ktore moga kosztowaé nas
niezwykle duzo czasu i dogrywanie ich w momencie, kiedy to
wszystko sie juz dzieje, jest trudne. Kiedy rusza kampania, mamy
sprzedaz czy przedsprzedaz, to nie jest to dobra chwila do tego,
zeby ustalac, kto ma jakie obowiazki - to sie robi wczesniej, wia-
snie w umowach. I bardzo czesto zdarza sie sytuacja, kiedy moj
przedsiebiorca dzwoni i dziekuje mi za przygotowanie umowy
czy za konsultacje do umowy, ktora otrzymat od kontrahenta, po-
niewaz uniknal ogromnych problemow komunikacyjnych, podpi-
sywania umowy, wejscia we wspolprace z osoba, z ktora sie nie
dogadal; zaczeli rozmawiaé¢ o tym, jakie obowiazki ma ta osoba,
jakie ma prawa, co z tego wynika, i okazalo sie, Ze po prostu do
siebie nie pasuja, ze kazdy z nich ma inna wizje na wykonanie tej
ushugi. I to jest rewelacyjne - jesli dzieje sie przed sprzedaza czy
przedsprzedaza naszego produktu. A teraz wyobraz sobie analo-
giczna sytuacje w tym ogniu walki, kiedy tworzysz calg kampanie,
za Toba sa nieprzespane noce - ze stresu, z nattoku wszystkich
obowiazkow, kiedy sie denerwujesz, czy produkt sie sprzeda czy
nie, czy wszystko wypali, czy platnosci zadzialaja... I w takim mo-
mencie jeszcze Twoj dostawca plata Ci figle i dochodzisz do wnio-
sku, ze jednak wyobrazal_$ sobie ta wspolprace inaczej.

Mozesz miec tez do czynienia ze znikajagcym kontrahentem - nie-
podpisana umowa, osoba nie dostala od Ciebie pieniedzy (wiec
sytuacja jest troche bardziej jasna), nie masz wsparcia, ktorego
potrzebujesz na juz: zrobienia grafik, napisania newslettera, usta-
wienia automatyzacji, obstugi klienta. Na dobrych dostawcow sie
czeka! A Twoj kontrahent po prostu zniknatl, nie ma go i nie wiesz,

co robic...

W takich wypadkach czesto mamy rowniez do czynienia z praca
wykonang nie na czas. Terminowos¢ w kampaniach sprzedazo-
wych jest niezwykle wazna, a niedotrzymywanie terminow dzieje



sie nagminnie! Rozpoczynasz sprzedaz, a Twoja Wirtualna Asy-
stentka czy grafik nie stworzyli Ci grafik do kampanii reklamowej
albo mock-upow do produktu. Chcesz ruszyé¢ ze sprzedaza pro-
duktu czy z webinarem, a nie masz prezentacji - a wiesz, ze to
musi wystartowa¢ w konkretnej dacie! Nie tylko zaburza Ci to caly
plan, ale moze tez doprowadzic do strat finansowych. W momen-
cie, kiedy masz podpisana umowe, ze kampania ma trwac¢ w dniach
1-15 pazdziernika, osoba odpowiedzialna za nia ma zaplacone za
swoje dzialania, a grafik nagle znika, to Ty musisz poswieci¢ go-
dziny, a nieraz i dni na wykonanie jego pracy! Jak widzisz, to na-

prawde moze mie¢ skutki finansowe i generowaé¢ ogromny stres!

7 kontrahentem warto tez zawrze¢ umowe, zeby zabezpieczy¢ sie
na wypadek nierzetelnego wykonania zlecenia; dostawca moze
nie znaé¢ sie na wykonywanej pracy, a przeciez nie bedziesz go
nianczy¢, skoro placisz mu za wykonanie ustugi!

Jeden z moich przedsiebiorcow mial taka sytuacje, ze zostaly
mu wykasowane maile z bazy newsletter - zadanie polegalo na
wykasowaniu nieaktywnych adresdw, a usunieto takze aktywne!
Przedsiebiorca stracil ogromne pieniadze na reklamy na Facebo-
oku, zachecajgce do zapisu do newslettera, zmarnowal duzo czasu
i musiat przesunac swoje pozostale dzialania i caly plan marketin-
gowy, bo nie mial swojej bazy odbiorcow newslettera! Na poziomie
podpisywania porozumienia z kontrahentem mozna tez zobaczy¢,
czy ta osoba jest rzetelna — chocby na podstawie tego, jak reaguje
na umowe, na jej zapisy, czy przedstawia swoja umowe, czy pod-
pisywala podobne dokumenty. Trzeba pamietac, ze jacy jesteSmy
w malych rzeczach, tacy jestesmy tez w duzych - warto miec oczy

szeroko otwarte juz na etapie zawierania umowy!

Dobrym przykladem jest sytuacja z Wersow i jej logo, ktora juz
kiedys dla Ciebie omawialam - problemem bylo wykorzystanie

logo bez odpowiedniej licencji. Takie sytuacje dzieja sie wlasnie



dlatego, Ze nie mamy odpowiednich umow ze swoimi kontrahen-
tami. Zwroc¢ tez uwage, 7e nie zawsze musisz zawiera¢ umowe na
pisSmie, podpisac¢ dlugopisem - czasem wystarczy komunikacja
mailowa, w ktorej okreslisz zadania, prawa i obowigzki stron. To
takze bedzie waznie zawarta umowa (oczywiscie nie zawsze, nie
w kazdych warunkach, ale co do zasady mozemy tak przyjac) -
tylko Ze czasami niedopracowane sa takie szczegoly (a jak wie-
my, diabel tkwi w szczegotach!), ktore moga przesadzi¢ o tym, ze
Twoj projekt skonczy sie fiaskiem. Ty dowozisz, Ty robisz 100%,
ale druga strona nie - dlatego warto na to uwazac i lepiej rozstac

sie wczesniej, niz za pozno.

Blad #2: Brak dostepu do Twoich kont i platform

Kolejny blad, rowniez nagminnie popelniany w przypadku twor-
cow kursow online, e-bookow albo innych produktow cyfrowych,
to brak dostepow do platform, takich jak cho¢by Wordpress, Vi-
meo, YouTube czy narzedzie do wysylki newslettera. Mozesz sie
teraz dziwi¢ - jak to, nie miec¢ dostepu do kont z tak waznymi
danymi?! Moze tak by¢! Wielokrotnie spotykalam sie z tym w do-
tychczasowej podrozy zawodowej i biznesowej, ze tworca nie miat
dostepu np. do swojego konta na Vimeo, gdzie osadzone byly fil-
my do kursu. Nie byt zadowolony z kontrahenta, ktory pracowat
w nieprawidtowy sposob, wiec zrezygnowal z niego w trakcie
kampanii, aby zatrudni¢ nowg osobe — a wtedy pierwszy dostawca
odcinal tworce od materiatow video.

Towarzyszylam mojemu przedsiebiorcy w takim przypad-
ku i naprawde jest to tragiczna sytuacja, jesli dzieje sie w trak-
cie kampanii - a takie rzeczy naprawde si¢ zdarzaja! Nalezy wiec
pilnowaé tego, abys mial_ dostepy do Twoich materialow. Cza-
sem podpisanie umowy (np. na wykonanie strony www) nie wy-
starczy, bo nawet jesli strona powstanie, a Ty nie otrzymasz do
niej dostepow, to nie mozna uzna¢ umowy za zrealizowana! To
jest troche tak, jakbys kupil  mieszkanie, ale nigdy w nim nie byt
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i nie odebral_ Kkluczy! Jesli nie mozesz skorzysta¢ z mieszkania,
wejsé do niego, usias¢é na sofie i obejrze¢ programu w telewiziji,
to nie mozna powiedzie¢, ze umowa zostata calkowicie wykonana,
w sposob prawidlowy. ,Klucze” trzeba odbierac tez w Swiecie cy-

frowym - a bardzo czesto tworcy o tym zapominaja!

Blad #3: Co z tymi zwrotami?!

Kolejny blad bardzo czesto jest zwiazany ze zwrotami produktu
cyfrowego. I tu absolutnie nie chodzi o to, ze nasz produkt cyfro-
wy jest zwracany - bo co do zasady mozemy da¢ gwarancje jakosci,
zabezpieczy¢ sie odpowiednimi checkboxami i zgodnie z prawem
odebrac¢ klientowi prawo zwrotu i odstapienia od umowy. Bardzo
czesto jest jednak tak, ze nawet wydluzamy to prawo odstapienia
od umowy! ,Prosze, jestem tak pewny swojego produktu cyfro-
wego, jest tak doskonaly, ze wydluze ten termin! Zamiast dwoch
tygodni, 14 dni, bedziesz mial, kliencie, 40 dni na odstapienie od
umowy!”. To jest decyzja biznesowa, jej nie bede kwestionowac,

ale to ma tez przelozenie na umowy z kontrahentami.

Wyobraz sobie sytuacje, w ktorej kurs wspottworza dwie osoby,
np. grafik z fotografem, kazdy we wlasnym zakresie opowiada
0 swojej specjalnosci, ale wydawca calego kursu jest jedna ze stron.
W umowie zapisane jest, ze wynagrodzenie to konkretna kwota
plus procent od sprzedazy — np. 25%. Problem pojawia sie, gdy au-
torzy kursu nie przewidzieli zwrotow swojego produktu — okazuje
sie, 7Ze zwroty sa na poziomie 10-20%, a wynagrodzenie dla wspol-
nika dawno jest zaptacone. Wydawca idzie wiec do niego, twier-
dzac, ze ze wzgledu na zwroty kwota powinna ulec zmniejszeniu,
a wspoltworca... Mowi, Ze pieniedzy juz nie ma, juz je zabudzeto-
wal, nastepnym razem zrobia inaczej. Tym samym wydaweca traci,
bo tworcy kursu nie przewidzieli w umowie tego, Ze moga pojawié
sie zwroty! Warto zatem takie rzeczy wpisa¢ w umowie, wkalkulo-

wac w ryzyko biznesowe - to ogromnie wazne i czesto pomijane.



Blad #4: Brak informacji o wymaganiach technicznych

Inny blad, czesto spotykany przy produktach cyfrowych, to brak
informacji o wymaganiach technicznych. Wydawac by sie moglo,
7e to nie problem - przeciez co mogloby siec wydarzy¢? Do kursu
trzeba mie¢ dostep do Internetu i maila, do e-booka to samo - In-
ternet i mail, nie ma filozofii. A jednak!

Czesto spotykam sie z tym, ze tworcy przygotowuja produk-
ty eksperckie, np. dotyczace nauki fotografii czy tworzenia grafik,
do ktorych potrzebny jest dostep do pewnych programow gra-
ficznych czy innych profesjonalnych aplikacji — klient ma pro-
blem, poniewaz nikt go nie poinformowal przy zakupie kursu,
ze potrzebuje dostepu do tych programow! Nawet jesli aplikacja
jest darmowa w podstawowym zakresie, to z czesci kursu klient
nie skorzysta bez wykupienia odpowiedniej licencji na program -
a na przyklad w ogdle go nie chce miec!

Nie byloby problemu, gdyby klient zostal odpowiednio poin-
formowany, ze kurs jest dla osob, ktore kupily sobie subskrypcje
programu graficznego X, poniewaz to one w 100% beda mogly
skorzysta¢ z przygotowanych tresci. Jezeli nie ma takiej informa-
¢ji, to moim zdaniem kupujacy moze mie¢ uzasadnione zastrze-
zenie, Zze umowa, ktora zostala zawarta ze sprzedawca jest nie-
zgodna z opisem produktu. Nie przedstawiono mu nigdzie, jakie
dodatkowe Kkryteria musi spelic, jakie produkty kupi¢ - czyli
towar (w tym przypadku produkt cyfrowy) jest niezgodny z umo-
wa. Klient moze nawet zareklamowa¢ taki produkt! Warto temu
zapobiegac poprzez wlasciwe opisanie produktu i umieszczenie
w tekscie niezbednych informacji. Tworzenie kursu online to nie
tylko regulamin i polityka prywatnosci — na kompleksowe zabez-
pieczenie produktu cyfrowego i jego sprzedazy sklada jest masa
elementow, o ktore trzeba zadbac wczesniej, bo pewnych bledow
nie da sie pozniej naprawic¢ (albo bedzie to kosztowalo wiele czasu,

pieniedzy i energii)!



Blad #5: Obiecanki-cacanki

Nastepny blad to tak zwane obiecanki-cacanki, czyli sytuacja,
w ktorej obiecujesz, ze z Twoim kursem czy e-bookiem klient
osiagnie szczyt gory biznesowej, bedziesz dostepn_ na grupie
mentoringowej 24/7, a pozniej sie okazuje, ze jestes tam 3 godziny
w tygodniu albo wsparcie nie jest nawet wykonywane przez Cie-
bie, tylko przez kogos innego - o czym nie uprzedzil_$ klientow.
Przestrzegam Cie tez przed bunczucznymi nazwami kursow, ta-

kich jak np. kurs Friza - nie wiem, czy styszal_s o tym przypadku?

Friz sprzedawal swoj kurs online pod koniec 2020 r. - kurs nie
spotkal sie z cieplym przyjeciem, wrecz przeciwnie. Sporo 0sob
wypowiadalo sie 0 nim w sposob krytyczny - zarowno w social
mediach, jak i na YouTubie (tam znajdziesz nawet filmy osob,
ktore kupily kurs). Zarzut dotyczyl w mojej ocenie tego, ze Friz
przedstawil po prostu histori¢ powstania swojego kanahu, a ludzie
spodziewali sie instrukcji; chcieli informacji o konkretnych dzia-
laniach, ktore maja wykonac, aby zosta¢ numerem 1 na YouTubie
(bo taki byt tytut kursu). Produkt Friza nie nazywat sie ,,Jak ja zo-
stalem numerem 1 na YouTubie”, tylko , Jak zosta¢ numerem 1 na
YouTubie” — widzisz roznice?

Nalezy pamietac, zeby nie obiecywac ztotych gor, tylko tyle, ile

jestes w stanie zrealizowac!

Blad #6: Brak dobrych umow z influencerami

Kolejna kwestia by¢ moze nie dotyczy wszystkich, ale rowniez jest
bardzo wazna - umowy z influencerami. Ma to gleboki zwigzek
7 pierwszym omawianym punktem, czyli umowami z dostawcami,
ale chce podzieli¢ sie z Toba tez kilkoma dodatkowymi refleksjami.
Czesto jest tak, ze wspolprace z influencerem dogaduje sie gdzie$
na Instagramie — aby omina¢ management tego influencera i po
prostu dostac sie bezposrednio do konkretnej osoby, opowiedzie¢,
co chcemy zrobi¢, jak dzialac¢, itd., wymienic sie nawzajem tym,



co mozemy zaoferowac. Tutaj znowu nastepuje bledne zalozenie,
ze influencer czyta w myslach przedsiebiorcy i odwrotnie. Po to
pisze sie umowy, zeby zapobiec temu zjawisku i Zebysmy w tych
myslach czytaé nie musieli!

Influencer nie zawsze zna termin, w jakim ma powiedzie¢
o naszym produkcie, niekoniecznie wie dokladnie, z czego sklada
sie produkt, co ma otrzymac... Tutaj zachecam Cie do poczytania
o problemie Julii Wieniawy i dystrybutora mebli balijskich - Smia-
1o mozna powiedzie¢, ze to byl pewien kryzys marki.

Wazne jest, zeby uwazaé na to, aby w umowach z influencerem
dokladnie okresli¢, na czym bedzie polegata wspolpraca, jak wy-
glada koncepcja marketingowa, ile ma by¢ postow, jaki dokladnie
produkt otrzyma influencer - dzieki temu zapewnisz sobie spo-

kojniejsze dzialania sprzedazowe.

Blad #7: Dane toksyczne i newsletter

Nastepny problem to newsletter i tzw. dane toksyczne. Warto, ze-
bys - jesli przeprowadzasz sprzedaz takze przez newsletter - za-
stanowil_ sie nad tym, czy w ogole mozesz wysyla¢ oferte han-
dlowa osobom, ktore zapisaly sie do Twojej bazy! Czasami przez
korzystanie ze starych baz adresowych albo wykorzystywanie
zlych zgod marketingowych mozesz mieé¢ z tym problem i nalezy
albo walidowac (uzdrawiac) sytuacje, albo po prostu zapomniec
o zgromadzonych adresach i zbierac je od nowa. Przed rozpocze-
ciem sprzedazy nalezy sprawdzi¢ checkboxy i upewnic¢ sie, ze mo-
zesz wysylac informacje nie tylko o nowym wpisie na blogu, ale tez

sprzedawac za posrednictwem mailingu.

Blad #8: Pospiech w podpinaniu platnosci

Kolejny blad to pospiech i wynikajace z niego problemy z platno-
Sciami. Jesli nie sprzedawat_$ wczesniej zadnych produktow, to
mozesz nie wiedzie¢, ze chcac podpia¢ do strony jakie$ bramki

platnosci (typu Przelewy24, PayU), musisz przejs¢ autoryzacje.
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Polega ona na przeslaniu dokumentéw (np. zanonimizowanego
dowodu), wykonaniu probnych przelewow, sprawdzeniu doste-
pow do konta - to proces, ktory trwa! Czasami w jego trakcie po-
jawiaja sie problemy, ktore nalezy usungc¢ przed uruchomieniem
sprzedazy. Poza tym, w Twoich dokumentach (regulaminach czy
politykach prywatnosci) musza by¢ zawarte konkretne dane, aby
podpiecie platnosci bylo w ogole mozliwe! Czesto dostawcy wy-
magaja konkretnego brzmienia zapisow (np. wskazania liczby dni
cyframi, a nie stownie), wysylaja feedback, z ktorym nie mozna
dyskutowac - takich rzeczy nie mozna zatem zostawic na ostatnia
chwile!

Nawet doswiadczeni sprzedawcy produktow cyfrowych, wpro-
wadzajacy inne formy platnosci czy udogodnienia takie jak opoz-
niona platnos¢ czy rozlozenie na raty, musza przejs¢ autoryzacje
i uzupemlié¢ dokumenty sprzedazowe o wskazane przez dostaw-
ce ustugi zapisy - warto pamietac¢ o tym, ze to spowolni proces
sprzedazy!

Blad #9: Drobne niechlujstwa

Ostatni blad, ktory widze podczas pracy z tworcami e-produk-
tow, to sa drobne niechlujstwa - cos nie jest dopracowane, co$
niedopieszczone, jakis element nie dziala dokladnie tak, jak po-
winien, cos jest niepelne - ale caly proces dziala i wydaje sie, ze
mozna go tak zostawic¢. Okej, faktycznie mozna zostawic¢ kwestie,
ktore nie maja wplywu na caly proces sprzedazy i nie spowoduja,
ze skonczy sie fiaskiem, ale po zakonczeniu przedsprzedazy czy
sprzedazy wlasciwej nalezy usiasé¢ i wypekic te biate plamy, tak
aby dziala¢ zgodnie z prawem i bez niepotrzebnego stresu.

Nie mowie o sytuacji, w ktorej uzupelniasz, udoskonalasz swoj
produkt, bo dostat_s feedback w postaci ankiet od klientow - mam
na mysli moment, kiedy wiesz, zZe cos jest wadliwe, niepele, go-
dzisz sie na to i juz nie wracasz do tematu! Te drobne niechlujstwa

polaczone ze soba naprawde moga wyrzadzi¢ Ci duza krzywde.
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Jakie moga byc¢ konsekwencje?

Ajaki efekt moga przynies¢ bledy, o ktorych mowilam, popetnione
przy sprzedazy produktow cyfrowych?

Przede wszystkim moga nam dostarczy¢ problemow praw-
nych, ktore wiaza sie bardzo czesto z problemami finansowymi
- bo na przyktad musisz szukac¢ nowego dostawcy i zaplaci¢ mu za
cos, co zlecil_s i oplacil_s juz wezesniej albo placic jakies kary. Te
bledy brzmia moze blaho, ale trzeba pamietac, ze konsekwencja sa
realne straty — nie tylko czasu, ale i realnych pieniedzy.

Problemy w procesie sprzedazowym oczywiscie generuja tez
stres, obnizaja Twoja kondycje psychofizyczna, moga budzi¢ leki
— a w okresie sprzedazy powin_s by¢ pei energii, gotow_ do pra-
cy i realizacji Twojego projektu. W tym czasie nie ma miejsca na
odchorowywanie stresu, na skumulowane obawy - trzeba mini-
malizowac stres, a pomagaw tym dopiecie wszystkiego pod katem

prawnym na ostatni guzik.
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W podziekowaniu za wytrwalos¢ w zdobywaniu ze mna bizneso-
wej wiedzy mam dla Ciebie co$ szczegolnego — kliknij w przycisk
ponizej, by zapoznac sie z oferta, ktora dla Ciebie przygotowalam.
Chce pomoc Ci przejs¢ przez proces wydawania legalnego pro-
duktu online bez stresu i niepotrzebnych klopotow - tak, aby Twoj

e-book czy kurs online byl nie tylko merytoryczny, ale i zgodny
7z prawem, a jego sprzedaz Kojarzyla Ci sie po latach z sukcesem,

a nie przykrym rozczarowaniem.

POZNAJ OFERTE

A w kolejnym materiale...

W kolejnym materiale video opowiem Ci natomiast o innym
aspekcie tworzenia swoich e-produktow! Tym razem skupie sie
na tym, jak stworzy¢ - bez stresu, leku i nieprzespanych nocy -
legalny produkt cyfrowy. Opowiem Ci o tym, jak osadzi¢ w czasie
konkretne dzialania, tak aby wszystko bylo gotowe na czas,
a kwestie prawne (niekoniecznie najwazniejsze przy
tworzeniu produktu cyfrowego) nie napetialy Cie
strachem. Zdradze Ci metode trzech etapow
powstawania produktow cyfrowych, zebys
wiedzial , kiedy jakie dzialania nalezy wy-
- konac i z jakim v?fy})rzed.ze{liem, zeby ze

wszystkim spokojnie zdazyc!
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https://krzywicka.pl/oferta/

