Badanie 2016

Jak projektanci Fdelel o)AV [e|[c R Ul=]g){e) ks



http://www.fusecollective.com/

Dziekujemy,

za udziat wszystkim uczestnikom.

Za wsparcie:

Angelice Gromotce (Sayio)

tukaszowi Kutakowskiemu (Polish Designers)
Michatowi Sadowskiemu (Brand24)
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Podsumowanie

O ankiecie

rozpoczeto badanie

wypetnionych ankiet

$redni czas ukonczenia ankiety

ZebraliSmy doswiadczenia od:

~\

‘20 W & Iv\:’\

freelancerow  freelancerow matych agencji
na peilny etat  po godzinach (do 10 oséb)

Niestety nie udato nam sie dotrze¢ do wiekszych agenciji.



Jak czytaé raport? Rodzaje danych.

Tematyka pytania

llo$¢ zebranych odpowiedzi

Dodatkowe informacje o aniu o :
je o pyt W Czgstosci wystepowania

P Zwykia srednia.

Wizualizacja danych

B Srednia obcieta
P Mediana
Krétkie podsumowanie

lub ciekawostki ‘ Maksimum.

' Wskazowki

- Na laptopie najwygodniej oglgdaé w trybie full screen CRTL+L




Czego sie dowiesz z raportu?

O1 02 03 04

Profil uczestnikow Strategie Najskuteczniejsze Wskazowki
oraz ich efekty metody i dobre praktyki




Profil uczestnikow



Kim jestesmy?

Pteé:

Wiek:

18-24:
25-30:
31-35:
36-47:

71 % mezczyzn

Srednia wieku:

Lokalizacja:

Warszawa Krakow Poznan Wroctaw

0,
8%
Tréjmiasto

todz Pozostate

Lédz

(o)

. 24%
9% Warszawa
Poznan

9%
Wroctaw

33%
Pozostate
miasta

11%

Krakow

Przewaga trzydziestolatkéw pracujgcych
w duzym miescie.

Tréjmiasto



Rodzaj dziatalnosci:
N=565

A~ 4

Freelancer na peten etat Freelancer po godzinach Mata agencja
(do 10 oséb)

33% 32% « 29%

"adaniu wzieli udziat gtéwnie freelancerzy i mate agencje.

|\




Etap rozwoju: Czas dziatania:

Narodziny Mtodosé
Walka o klientdéw i przetrwanie, Wzrost, zwiekszanie zysku
$redni czas dziatania i profesjonalizacja,
ponizej 2 lat $redni czas dziatania 4 lata
<2yrs 2-5yrs
o
40% 31%
Inny
5-10 yrs >10 yrs
o (o)
24% 5%
Dojrzatosé Schytek/Kryzys
Stabilizacja, czerpanie korzysci Zagrozenie pozycji rynkowej
ze wzrostu oraz zdobytej pozycji, lub egzystenciji,
$redni czas dziatania 8 lat $redni czas dziatania 10 lat
Potrzebujemy $rednio 8 lat zeby okresli¢ Przewaga mtodych firm dziatajgcych krécej

swoj biznes jako dojrzaty. niz 2 lata.



Doswiadczenie: Poczqgtkujgcy wg rodzaju dziatalnosci:

Freelancer o
na peten etat. 18 7

dziata srednio od 1,5 roku

Freelancer 38%

po godzinach.

Mata agencja o
(do 10 oséb). 7 %
dziata srednio od 3,5 roku

Doswiadczeni wg rodzaju dziatalnosci:

. , Freelancer )
dziata srednio od 6 lat na pelen etat. 36%

dziata $rednio od 10 lat Freelancer o
po godzinach. 25 %

. Ml .
Srednio potrzebujemy 6 lat pracy, (do 10 050b). 41%

zeby okresli¢ sie jako doswiadczony.



Dla kogo pracujemy?

Gtéwnie z klientem

Zazwyczaqj jako .
zagranicznym

podwykonawca
dla innych agencji/
projektantéw

Zazwyczaqj Gtéwnie z klientem
bezposrednio . polskim
Forma dla klientéw. Pochodzenie
wspotpracy klienta az 77% dla freelan-

cerdéw po godzinach
tylko dla matych

Zaréwno jako Zaréwno z klientem agencji
podwykonawca, polskim,

jak i bezposrednio jak i zagranicznym

dla klientéw.

W wiekszosci pracujemy bezposrednio dla polskich klientow.
Rzadko skupiamy sie wytgcznie na pracy jako podwykonawca.



W jakich obszarach dziatamy?

65% 59% 59% 20% 19% 10%

Identyfikacja wizualna Strony www i aplikacje Projektowanie graficzne Projektowanie UX llustracje Ustugi fotograficzne
(logo, materiaty firmowe, (inne np. materiaty marketin-
opakowania itp.) gowe, magazyny itp.)
(o) (o) O (o) O, o
10% 9% 8% 7% 7% 6%
Projektowanie ustug Inne Animacje Wideo CGI/3D Motion design

W wiekszosci tworzymy rozwiqgzania wizualne skupiajgc
sie na 2-3 obszarach dziatalnosci.



Stopien specjalizacji:
N=565

Srednia
specjalizacja

2-3 obszary
dziatalnosci

Niska
specjalizacja

4 i wiecej obszarow
dziatalnosci

Wysoka
specjalizacja

1 obszar
dziatalnosci

"2e dziwi¢, ze freelancerzy nie sq bardziej
wyspecjalizowani niz agencje.

Srednia ilos¢ projektéw w okresie 3 miesiecy:

N=509 Srednia obcieta. Projekt trwajgcy min tydzien.

mediana 4 mediana 2,5 mediana 6
maksimum 20 maksimum 35 maksimum 40

'®

C R O
F5N O F5NN\
Freelancer Freelancer Mata agencja
na peten etat. po godzinach. (do 10 oséb).






Jak zdobywamy klientéw?

Najczesciej klient sam inicjuje kontakt.

51%

Freelancer Freelancer Mata agencja
na peten etat. po godzinach. (do 10 oséb).

Najczesciej my inicjujemy kontakt Strategia mieszana obie strony inicjujg

Z klientem.

13%

12%

Freelancer
na peten etat.

W ponad potowie przypadkéw to klient jest strong
inicjujgcq kontakt. Jeszcze wiekszy odsetek jest

u freelanceréw po godzinach.

kontakt.

R 36%
3 D )¢

Freelancer Mata agencja Freelancer Freelancer Mata agencja
po godzinach. (do 10 oséb). na peten etat. po godzinach. (do 10 oséb).

Tylko 24% matych agenciji (do 9 oséb) posiada
osobe odpowiedzialng za zdobywanie klientow.



Jak zdobywamy klientéw?

Podziat wg etapu rozwoju. N=524
Najczesciej klient sam Najczesciej my inicjujemy Strategia mieszana - obie
inicjuje kontakt. kontakt z klientem. strony inicjujqg kontakt

Narodziny

Miodosé

Dojrzatosé

-zwojem i doswiadczeniem jeszcze bardziej
polegamy na kontakcie ze strony klienta.
Zdobywamy pozycje rynkowq wiec mniej energii
wkiadamy w inicjowanie nowych kontaktow.

Podziat wg doswiadczenia. N=565
Najczesciej klient sam Najczesciej my inicjujemy Strategia mieszana - obie
inicjuje kontakt. kontakt z klientem. strony inicjujq kontakt

Poczqgtkujqgcy

Srednio doswiadczony

Doswiadczony

Bardzo doswiadczony




Jakie efekty uzyskujemy?
Poréwnanie efektow dla réznych strategii.

gdy to klient najczesciej

Przychody llo§¢ nowych klientéw

Strategia mieszana -
obie strony inicjujg
kontakt

Wartosé bazowa Wartosé bazowa

Gdy
inicjuje kontakt.

Gdy my najczesciej
inicjujemy kontakt
z klientem.

Najlepsze efekty sq gdy mieszamy strategie, a najgorsze,
gdy gtéwnie sami inicjujemy kontakt z klientem.



‘akie efekty uzyskujemy?

Srednia ilosé pozyskanych klientéw w ciggu ostatnich 12 miesiecy.

Freelancer na peten etat Freelancer po godzinach Mata agencja

Gdy klient najczesciej
inicjuje kontakt. 7,6

Gdy my najczesciej
inicjujemy kontakt
z klientem.

Strategia mieszana -
obie strony inicjujg
kontakt




Srednia iloé zapytan w miesigcu. Udziat nowych klientéw w rocznych przychodach:

Srednia wg rodzaju dziatalnosci.

Freelancer

na peten etat
Freelancer

na peten etat

Freelancer
po godzinach

Mata agencja
Freelancer

po godzinach

Przedziaty z liczbg wystgpien.

Mata agencja

43% 29% 28%

<30% 30%-60% >60%



‘oczne przychodly.

Freelancer na petny etat. Freelancer po godzinach. Mata agencja.

164 tys. o=

21 tys.

Przedzialy z liczbg wystqgpien.

25% 25%
15% 18%  12%

50-100 tys. 100-200 tys. 200-500 tys. >500 tys. <10tys.  10-50tys. 50-100tys. 100-200 tys. 200-500 tys. >500 tys.

<10tys.  10-50tys. 50-100tys. 100-200 tys. 200-500 tys. >500 tys. <10tys.  10-50 tys.

Arobki najlepszych (top 5-10%) robiq wrazenie
ale srednia przychodéw juz zdecydowanie mniej.



Roczne przychodly.

Freelancer po godzinach Mata agencja

Etap rozwoju

Narodziny ‘ 7,5 tys. 83 tys.
Miodosé I 26 tys. 174 tys.
Pochodzenie
Reszta Polski I 18 tys.
Z rozwojem i doswiadczeniem notujemy spory wzrost Widac¢ tez odczuwalnq réznice zarobkow w Warszawie.

przychodow (nawet 4x).



‘ak oceniamy nasze starania?

Trudnos$¢é pozyskiwania klientéw.

45% Trudne lub bardzo trudne

47% Ani trudne, ani tatwe

tatwe lub bardzo tatwe

40% zanotowato czynnik/zdarzenie poprawiajgce mozliwosci

zdobywania klientow.

Nowy klient i przetomowy
380/ projekt (znana marka,
° duzy klient, szum
medialny, pozytywny
odbiér w branzy)

w konkursie
lub w wyrdznienie
w branzowych mediach

\ Wygrana/wyréznienie
21%

15%

Rozpoczecie aktywnej
promocji w réznych
kanatach

Nowe kontakty
otwierajgce
nowe mozliwosci

Ocena strategii i jej efektow.

Niedostateczny | °A4

Dopuszczajqcy

Dostateczny

Dobry

Bardzo dobry

‘J pewno nie jest tatwo a swoje podejscie oceniamy
najczesciej na dostateczny i nizej.



Najskuteczniejsze
metody



Gdy klient ma zainicjowaé kontakt,
ktore dziatania dajqg najlepsze rezultaty?

Zaznaczaliscie wiele metod.

[ J
Polecenia rzqdzq.
70% Zdobywanie polecen od bytych lub obecnych klientéw.

48% Portfolio na stronie internetowej.

37% Portale spotecznosciowe (facebook, linkedin, goldenline itp.).

36% Portfolio na zewnetrznym portalu (behance.net, stgu.pl itp.).

21 % Aktywna budowa wizerunku eksperta/specjalisty w réznych kanatach.

Pozyskiwanie klientéw przez agenta/posrednika.

Uzywanie serwisu posredniczqgcego w znajdowaniu zlecen
(upwork.com, freelancer.com, guru.com itp.).

Udziatl w przetargach.




Gdy klient ma zainicjowaé kontakt ...

Te metody dajq najlepszy zwrot:

40% Zdobywanie polecen od bytych lub obecnych klientéw.

]

22% Portfolio na stronie internetowe;j.
]

12% Portfolio na zewnetrznym portalu (behance.net, stgu.pl itp.).
]

11 °/° Portale spotecznos$ciowe (facebook, linkedin, goldenline itp.).
]

Czyzbysmy nie potrafili wykorzystaé potencjatu
portfolio i social media?

Byly one wskazywane przez ogét jako jedne

z najskuteczniejszych...

Te metody dajq efekty ponizej oczekiwan:

270/ Uzywanie serwisu posredniczgcego w znajdowaniu zlecen
o (upwork.com, freelancer.com, guru.com itp.)

26% Portale spotecznosciowe (facebook, linkedin, goldenline itp.).

2 5% Portfolio na stronie internetowe;j.

25% Udzial w przetargach.

22% Portfolio na zewnetrznym portalu (behance.net, stgu.pl itp.).



Gdy my inicjujemy kontakt,
ktore dziatania dajqg najlepsze rezultaty?

Zaznaczaliscie wiele metod.

Kontakty, kontakty
72% Budowanie/wykorzystywanie bazy kontaktéw i znajomosci. i jes ZCZe raz kO nta kty.
Ich skutecznos¢é
zwieksza sie

289% Wizyta u potencjalnego klienta. y 4 I'OZWOj em

| doswiadczeniem.

70% Kontakt z obecnymi lub bytymi klientami (ponowna wspétpraca).

19% Telefon do potencjalnego klienta.

16% Tradycyjny mailing (np. wysytka oferty pocztq).

Udziat w konferencjach lub targach jako wystawca.

Start w otwartych konkursach dla projektantéw.

Kampania e-mailingowa.




Gdy my inicjujemy kontakt ...

Te metody dajq najlepszy zwrot: Te metody dajq efekty ponizej oczekiwan:

43% Budowanie/wykorzystywanie bazy kontaktéw i znajomosci. 46% Tradycyjny mailing (np. wysytka oferty pocztq).
- 1 - ]

26% Kontakt z obecnymi lub bytymi klientami (ponowna wspétpraca). 37% Start w otwartych konkursach dla projektantow.
1 ]

1 5% Wizyta u potencjalnego klienta. 37% Telefon do potencjalnego klienta (tzw. cold calling).
] ]

36% Kampania e-mailingowa.

Znow krélujg kontakty a tradycyjny mailing rozczarowuje.



Najbardziej wartosciowe narzedzia w kontekscie
zdobywania klientéw...

Zewnetrzne portale z portfolio.

88%

28%

Portale spotecznosciowe.

86%

36%

Narzedzia budowania wizerunku eksperta.

57% 41% 34%
Publikacje wtasne Networking podczas .
lub w branzowych branzowych eventéw E;‘;Ifi I:g:cr":ch
mediach )
34% 33% 27%

. . ax . Lax Nagrody
Tworzenie projektéw Tworzenie projektéw Jo o o
pro bono do portfolio L‘v‘?(;:‘ykr:;rggﬁ'q

branzowych
26%

Organizacja
eventow/warsztatow



Wskazowki
| dobre praktyki




.

O1. Relacje

Na co warto zwréoci¢ uwage
Budowanie i konsekwentne utrzymywanie relacji, nie tylko na

b U d uj q C / Wy kO rZYSt uj q & p’foszczyinie biznesowe;. qux{s:ze dgzy¢ do pe”mego zadowolenia
bq ze ko ntq ktéw? ze wspotpracy i nigdy nie pali¢ za sobg mostow.

N=98

02. Potrzeby

Poznanie i zrozumienie potrzeb klienta.

03. Podejscie

Profesjonalizm we wszystkim co robimy (jako$¢, stownosé,
rzetelnos$¢, terminowos¢, zaufanie, szacunek, przejrzystose,
wzajemnosé).

04. Oczekiwania klienta

Doswiadczenie, wielkos$é, specjalizacja, kompetencje.

05. Mozliwosci klienta

Budzet, wyptacalnosé.




O czym pamietaé 01. Petne zadowolenie klienta

chcgc zdobywacé polecenia

Zawsze do niego dgzy¢ dbajqgc o:

* jakos¢ projektéw

kl |entOW? * terminowos¢
- dobre relacje (rowniez miedzyludzkie)
N=202 - dobrg komunikacje

* profesjonalizm, rzetelnos¢, elastycznos¢, obstuge posprzedazowq

02. Prosba o rekomendacje




01. Portfolio

Jakos¢ i forma prezentacji projektow, selekcja.

Na co warto zwroéci¢ uwage
wykorzystujgc wtasnq strone
jako narzedzie zdobywania

| - 02. Cechy samej strony
klientow?

Przejrzystos¢, czytelnosé, intuicyjnosé, tatwosé uzycia,
profesjonalny wyglgd, dobre UX, optymalizacja pod kgtem SEO.

N=138

03. Zawartosé

Ofertaq, kontakt, portfolio, referencje, korzysci ze wspotpracy,
podejsécie/proces.




Jak projektanci
zdobywajg
klientow?

Whioski

* W ponad potowie przypadkow, najczesciej klient jest strong
inicjujgcqg kontakt.

» Jednak mieszana strategia wspomagana samodzielnym
nawigzywaniem kontaktédw daje lepsze rezultaty.

 Solidnym fundamentem zdajqg sie byé dobre kontakty, polecenia
oraz strona internetowa.

 Kompleksowq strategie warto jednak uzupetnié aktywnym
budowaniem wizerunku w réznych kanatach (byé tam gdzie sqg
klienci).

* Wiele metod daje jednak mato satysfakcjonujgce efekty.
Szczegdlnie stabo wypadajq tradycyjny mailing, otwarte
konkursy, cold calling, kampanie e-mailingowe oraz serwisy
dla freelancerow.



Dziekujemy

Planujemy podobne inicjatywy w przysztosci.

Szczegoty wkrétce.

facebook.com/fusecollective

Zapisz sie na powiadomienie. >



mailto:t.maciag%40fusecollective.com?subject=
https://www.facebook.com/fusecollective/
http://eepurl.com/cTIXlz

