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lle naprawde zarabia copywriter w Polsce

ANIM policzysz wtasng stawke, potrzebujesz punktu odniesie-
Z nia. Rynek copywritingu w Polsce nie ma jednej ceny, ma kilka
réwnolegtych rynkéw: etat, zlecenia dorazne i dziatalno$¢ gospo-
darczg z regularnymi klientami. Kazdy rzgdzi sie inng matematykg
i mylenie ich prowadzi do dwdch typowych btedéw: poréwnywania
swojej stawki godzinowej do pens;ji brutto na etacie albo odwrotnie,
negocjowania kontraktu B2B tak, jakby to byta pensja.

Zacznijmy od etatu, bo to najlepiej udokumentowany segment rynku.
Mediana wynagrodzenia copywritera zatrudnionego na umowe o prace
wynosi w Polsce okoto 7280 zt brutto miesiecznie, a potowa osob
w tym zawodzie zarabia od 6040 do 8670 zt brutto. To widetki dla
osoby ze $rednim stazem, pracujacej w agenciji, dziale marketingu
albo redakcji contentowej. Junior startuje wyraznie nizej, senior
z portfolio kampanii dla rozpoznawalnych marek potrafi wynegocjo-
wac gorng granice tego przedziatu albo jg przekroczyc¢, zwtaszcza
w Warszawie i duzych agencjach reklamowych.

A# Etat to punkt odniesienia, nie sufit

Mediana 7280 zt brutto na etacie pokazuije, ile ptaci rynek za bezpie-
czenstwo (staty angaz, urlop, brak ryzyka pustych miesiecy). Freelan-



lle naprawde zarabia copywriter w Polsce

cer bierze na siebie to ryzyko, wiec jego stawka musi je kompensowac,
inaczej pracuje drozej za mniej.

Na wiasnej dziatalnosci obraz wyglada inaczej. Freelancerzy rozli-
czajacy sie z klientami bezposrednio deklarujg przychody w prze-
dziale 8000 do 15000 zf brutto miesiecznie, a doswiadczeni specja-
lisci z kilkoma rownolegtymi klientami przebijajg te gérng granice.
Rozstrzat jest ogromny, bo o wyniku decyduje nie tylko stawka za
tekst, ale liczba godzin sprzedanych w miesigcu, model rozliczenia
i to, czy klienci sg z Polski, czy z zagranicy.

Stawka godzinowa freelancera w Polsce miesci sie zwykle w prze-
dziale 120 do 300 zt, w zaleznos$ci od branzy klienta i poziomu
doswiadczenia. To wazna liczba, bo wiekszos¢ copywriterow my-
Sli w stawkach za tekst albo za 1000 znakdéw, a powinna mysle¢
w stawce godzinowej, bo to ona pokazuje realng optacalnosé zlece-
nia po odjeciu czasu na research, poprawki i komunikacje z klientem.

Stawki za 1000 znakéw, czyli jak faktycznie wy-
cenia sie rynek

Najpopularniejszym modelem rozliczeri w polskim copywritingu wcigz
jest cena za 1000 znakdéw ze spacjami, w skrécie zzs. Poczatku-
jacy copywriterzy startujg od 8 do 15 zt za 1000 zzs, doswiadczeni
autorzy z ugruntowang pozycjg biorg od 20 do 50 zt. Najczesciej spo-
tykany w 2026 roku przedziat rynkowy za solidny tekst z podstawowg
optymalizacjg SEO to 60 do 100 zt za 1000 zzs. Teksty specjali-
styczne, wymagajace wiedzy branzowej, na przyktad z medycyny,



Stawki za 1000 znakdw, czyli jak faktycznie wycenia sie rynek

Tabela 1.1: Trzy modele pracy copywritera w Polsce, poréwnanie

Typowy przychéd Co bierzesz na

miesieczny siebie
Etat 6040-8670 zt Staty angaz,
brutto (mediana) mniejsza kontrola
nad tematami, limit
podwyzek
Zlecenia dorazne Zmienny, zalezny Brak ciggtosci,
(umowa o dzieto) od liczby zlecen koniecznosc¢
W miesigcu ciggtego
pozyskiwania
klientow
Dziatalnos¢ 8000-15000 zt Petne ryzyko
z klientami B2B i wiecej biznesowe, ale tez
petna kontrola nad
ceng

finanséw albo IT, wyceniane sg wyzej: 100 do 150 zt za 1000 zzs,
bo klient ptaci nie tylko za stowa, ale za research i odpowiedzialnosc
za merytoryke.

Rozbicie wyglada inaczej w zaleznosci od typu tekstu, co samo
w sobie jest wazng informacjg przy wycenie zlecenia:

* Opis produktu w sklepie internetowym: 12 do 30 zt za 1000
zzs

+ Opis kategorii produktowej: 15 do 30 zt za 1000 zzs
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+ Artykut tematyczny na bloga firmowego: 15 do 100 zt za 1000
zzs

 Artykut ekspercki, wymagajacy researchu i wiedzy branzowej:
30 do 300 zt za 1000 zzs

A Putapka niskiej stawki startowej

Jedli zaczniesz od 10 zt za 1000 zzs, zeby zdoby¢ pierwsze zlecenia,
klient zapamieta te cene jako twojg cene, nie jako cene startowa.
Podwyzka o 300% po trzech miesigcach wspdtpracy budzi opér,
a podwyzka o 20% co kwartat juz nie. Planuj Sciezke cenowa, zanim
wyslesz pierwszg oferte.

Specjalizacja podnosi widetki wyrazniej niz staz

Rynek ptaci wyraZnie wiecej za waska specjalizacje niz za sam
staz pracy. UX writer, czyli osoba piszgcg mikrotresci w interfej-
sach aplikaciji i stron, zarabia w Polsce $rednio okoto 9200 zt brutto
miesiecznie, ale rozstrzat wg poziomu jest ogromny: junior na UoP
bierze 6000 do 9000 zt brutto (na B2B 7000 do 10500 zt netto plus
VAT), specjalista na poziomie mid juz 12400 do 18 000 zf brutto na
UoP (16800 do 22000 zt na B2B), a senior 17000 do 23 000 zf
brutto na UoP, na kontrakcie B2B nawet 21 800 do 27 500 zt netto

" 9200 zt

Srednie miesieczne wynagrodzenie UX writera w Polsce, brutto



Agencja, klient bezposredni czy posrednik: kto zjada marze

Copywriterzy taczacy kilka specjalizacji, na przyktad SEO, UX writing
i content marketing, w praktyce raportujg przychody rzedu 6000 do
8000 zt brutto miesiecznie jako punkt startowy, z wyraznym wzrostem
przy pracy z klientami zagranicznymi, gdzie stawki liczone sg w euro
albo dolarach i zwykle nie majg nic wspdlnego z polskimi widetkami
za 1000 zzs.

#® Case Study: przejscie z ogélnego copywritingu do UX writingu

Copywriterka pracujgca dotgd nad opisami produktéw za 20 zt/1000
zzs przez pot roku uczyta sie zasad UX writingu (mikrokopie, ko-
munikaty bteddéw, onboarding), zbudowata trzy przyktadowe pro-
jekty w portfolio i zaczeta aplikowa¢ wytgcznie do firm produktowych.
Pierwszy kontrakt B2B na poziomie junior UX writera dat jej stawke
odpowiadajgcg 7500 ztf netto plus VAT miesiecznie, czyli wiecej niz
przy petnym etacie wypetnionym opisami produktowymi.

Agencija, klient bezposredni czy posrednik: kto
zjada marze

Ta sama praca wyceniana jest inaczej w zaleznosci od tego, przez
kogo przechodzi zlecenie. Agencja reklamowa albo dom mediowy
sprzedaje klientowi korncowemu ustuge copywritingu w cenie kilku-
krotnie wyzszej niz wynagrodzenie, jakie faktycznie trafia do autora
tekstu, bo w tej cenie miesci sie obstuga projektu, korekta, kontakt
z klientem i marza firmy. Freelancer pracujacy bezposrednio z wta-
$cicielem sklepu internetowego albo z dziatem marketingu w firmie
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produktowej zatrzymuje catg kwote, ale sam bierze na siebie role,
ktérg w agencji petni kilka oséb naraz.

Platformy posredniczgce, takie jak gietdy zlecer copywriterskich,
zajmujg pozycje posrednig. Pobierajg prowizje od transakcji, zwykle
kilkanascie procent, w zamian dajgc dostep do statego strumienia
zlecen bez koniecznosci samodzielnego pozyskiwania klientéw. Dla
osoby budujgcej pierwsze portfolio to sensowny kompromis, dla do-
Swiadczonego copywritera z wtasng bazg klientéw prowizja zaczyna
by¢ kosztem, ktérego nie chce juz ptacic.

@ Licz stawke netto z twojej perspektywy, nie z perspektywy budzetu klienta

Kiedy poréwnujesz oferty, pytaj zawsze o kwote, ktdra realnie trafi
na twoje konto po odjeciu prowizji platformy albo marzy posrednika.
Budzet klienta na tekst i twoje wynagrodzenie za ten tekst to czesto
dwie rézne liczby, czasem réznigce sie dwu-, trzykrotnie.

Drugim czynnikiem réznicujgcym stawki jest lokalizacja klienta, nie
copywritera. Praca zdalna zatarta znaczenie tego, gdzie mieszka
autor tekstu, ale nie zatarta znaczenia tego, gdzie dziata firma zleca-
jaca. Klient z Warszawy z budzetem korporacyjnym ptaci inaczej niz
lokalny sklep internetowy z matego miasta, mimo ze efekt koricowy,
czyli sam tekst, moze wymagaé podobnego naktadu pracy. Copyw-
riterzy obstugujgcy klientéw zagranicznych, szczegdlnie z rynkéw
anglojezycznych, regularnie raportujg stawki kilkukrotnie wyzsze niz
Srednia krajowa, bo konkurujg tam nie z polskim rynkiem pracy, tylko
z globalnym.
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Copywriting jako dodatek do etatu czy jako gtowny
dochéd

Nie kazdy, kto pisze teksty na zlecenie, robi to jako jedyne Zré-
dto utrzymania. Duza czesc¢ rynku to osoby zatrudnione na etacie
w zupetnie innej branzy, ktére wieczorami i w weekendy realizujg
pojedyncze zlecenia copywriterskie jako dodatkowy dochdd. Ten
model ma inng ekonomie¢ niz praca w petnym wymiarze: mniejsza
presja finansowa pozwala odrzucaé nisko wycenione zlecenia i se-
lekcjonowac klientéw, ale ograniczona liczba dostepnych godzin
w tygodniu naturalnie limituje gérng granice przychodu.

Przejscie z dodatkowego dochodu na gtdwne zZrédto utrzymania
to moment, w ktérym wiekszos$¢ opisanych w tej ksigzce zasad
zaczyna miec realne znaczenie. Dopdki copywriting jest dodatkiem,
btedna wycena zlecenia kosztuje stracony wieczér. Kiedy staje sie
gtéwnym dochodem, ta sama bfedna wycena oznacza brakujacg
czesc czynszu. Warto Swiadomie zaplanowac ten moment przejscia,
zamiast pozwoli¢, zeby wymusita go utrata etatu.

@ Zbuduj poduszke finansowa przed odejsciem z etatu

Zanim zrezygnujesz z etatu na rzecz copywritingu w petnym wymia-
rze, sprawdz, czy masz oszczednosci pokrywajgce przynajmniej trzy
do szesciu miesiecy wydatkow oraz przynajmniej dwdch, trzech sta-
tych klientdw, a nie tylko pojedyncze zlecenia. Rynek zlecer bywa
sezonowy, a budowanie statej bazy klientéw zajmuje czas, ktérego
nie warto liczy¢ od zera po odejsciu z pracy.
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Sezonowos¢ i wahania popytu w ciggu roku

Rynek zlecen copywriterskich w Polsce nie jest rwnomierny w ciggu
roku. Styczen i wrzesien, kiedy firmy planujg budzety marketingowe
na kolejny okres, przynoszg zwykle wzrost liczby nowych zapytan.
Lipiec, sierpien i okres Swigteczny na przetomie grudnia i stycznia to
miesigce wyraznie stabsze, bo decydenci po stronie klientdw sg na
urlopach, a decyzje o nowych zleceniach odktadane sg na pézniej.
Freelancer planujacy swoj roczny dochdd powinien uwzglednic te
wahania w budzecie, zamiast zaktadac rowny przyptyw zlecen przez
dwanascie miesiecy.

|

Rysunek 1.1: Sezonowos¢ zlecen copywriterskich wymaga swiadomego
planowania budzetu na caty rok, a nie miesigc po miesigcu.
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#® Case Study: planowanie wok6t sezonowosci

Copywriterka pracujgca gtéwnie z klientami e-commerce zauwazyta,
ze listopad i grudzien, w okresie przygotowari do sezonu wyprze-
dazowego, przynoszga jej dwukrotnie wiecej zlecen niz przecietny
miesiac, a lipiec i sierpienrt wyraznie mniej. Zamiast traktowac letnie
miesigce jako kryzys, zaczeta planowacé w nich urlop i rozwdj wta-
snych umiejetnosci, wiedzgc, ze zapotrzebowanie wrdci jesienig wraz
z przygotowaniami do kolejnego sezonu sprzedazowego.

Jak czyta¢ ogtoszenia z widetkami, zeby sie nie
zawies¢

Ogtoszenia o wspotprace z copywriterem coraz czesciej zawierajg
widetki wynagrodzenia, co samo w sobie jest dobrg zmiang wzgle-
dem lat, kiedy stawke trzeba byto wyciggac z klienta osobng roz-
mowa. Warto jednak czytac¢ te widetki uwaznie, bo gérna granica
czesto dotyczy scenariusza rzadkiego: wieloletniego doswiadcze-
nia, dodatkowych kompetenciji (znajomos¢é konkretnego narzedzia,
jezyka obcego, branzy) albo petnego wymiaru godzin, ktérego fre-
elancer nie planuje oferowac¢. Ogtoszenie z widetkami 4000 do 9000

zt zwykle oznacza, ze realna oferta dla kogos bez dodatkowych atu-
tdw wypadnie blizej dolnej granicy, nie posrodku przedziatu.

@ Pytaj wprost, od czego zalezy gérna granica widetek

Zamiast zaktadac, ze sam fakt aplikowania daje szanse na gorng
granice ogtoszonych widetek, zapytaj rekrutera albo klienta wprost,
jakie doswiadczenie lub kompetencje kwalifikujg do stawki z gérnej
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czesci przedziatu. OdpowiedZ, albo jej brak, méwi wiele o tym, czy
widetki sg realne, czy stuzg gtdwnie przyciagnieciu wiekszej liczby
zgtoszen.

Rysunek 1.2: Bezposrednia rozmowa z klientem lub rekruterem o warun-
kach wspétpracy pozwala unikng€ rozczarowania wynikajgcego z btednej
interpretacji widetek wynagrodzenia.

Dlaczego te liczby sie rozjezdzajg

Rozstrzat w widetkach nie bierze sie z niedoktadnosci danych, tylko
z tego, ze pod jedng nazwg zawodu kryje sie kilka réznych rél. Osoba
piszgca opisy produktdw do sklepu internetowego, osoba tworzaca
strategie contentowg dla marki i osoba projektujgca mikrokopie w apli-
kacji mobilnej wszystkie nazywajg sie copywriterem, a ich stawki
dzieli czasem kilkukrotnos$é. Zanim przejdziesz do kolejnych roz-
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dziatéw, warto szczerze odpowiedzie¢ sobie, w ktérym segmencie
chcesz dziataé, bo to determinuje, jakich klientdw bedziesz szukac
i jakie stawki bedziesz negocjowac.

Checklist: Realia rynku copywritingu

Sprawdz, w ktérym segmencie pracujesz: etat, zlecenia dorazne czy
dziatalnos¢ z klientami B2B

Policz swojg obecng stawke godzinowa, nie tylko stawke za tekst czy
za 1000 zzs

Zidentyfikuj typ tresci, w ktérym pracujesz najczesciej, i pordwnaj go
z widetkami z tego rozdziatu

Zdecyduj, czy chcesz zostaé przy ogdlnym copywritingu, czy rozwijaé
waska specjalizacje

Zapisz stawke, od ktdrej zaczynasz, i date pierwszej planowanej
podwyzki
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Jak liczy¢é stawki i sie rozlicza¢

ozDzIAL pierwszy pokazat, ile ptaci rynek. Ten rozdziat po-
kazuje, jak przetozyc te widetki na konkretng liczbe w twojej
ofercie, tak zeby na koniec miesigca zostato ci realnie tyle, ile chcesz
zarobic, a nie tyle, ile zostanie po odjeciu kosztéw, o ktdrych zapo-
mniates.

Cztery modele wyceny, jedna matematyka

Na polskim rynku copywriterskim funkcjonujg réwnolegle cztery mo-
dele rozliczen, kazdy z inng logikg ryzyka.

Model za 1000 zzs jest najprostszy do wyceny, ale najbardziej nie-
sprawiedliwy dla autora: nagradza szybkie pisanie prostych tekstow,
a karze doktadny research trudnego tematu, bo czas researchu
nie jest wliczony w cene. Model godzinowy odwraca te logike, lecz
wymaga od klienta zaufania, bo ptaci za czas, ktérego nie widzi.
Ryczatt projektowy jest ulubionym modelem doswiadczonych co-
pywriteréw, bo pozwala wycenic catg wartos¢ pracy, nie jej fragment,
ale wymaga umiejetnosci realnej estymaciji czasu, inaczej tatwo go
zanizyc.



Cztery modele wyceny, jedna matematyka

Model Jak dziata Dla kogo sie
sprawdza
Za 1000 zzs Cena ustalona Teksty
z goOry za objetos¢  przewidywalne
tekstu objetosciowo:
opisy, artykuty
blogowe
Za godzine Klient ptaci za czas  Projekty
pracy, nie za efekt ~ z niejasnym
zakresem,
strategia,

Za projekt (ryczatt)

Retainer
miesieczny

Jedna cena za caly
efekt, niezaleznie
od czasu

Stata kwota za
dostepnos¢ i pule
godzin/tekstow

konsultacje

Kampanie, teksty
na strone www,
pakiety tresci

Stali klienci,
prowadzenie bloga
firmowego, social
media

A Czas poprawek to tez czas pracy

Woyceniajac zlecenie, copywriterzy najczesciej liczg wytacznie czas
pisania pierwszej wersji i pomijajg czas na research, dwie rundy po-
prawek i komunikacje mailowg z klientem. W praktyce ta niewidoczna
praca potrafi zajg¢ tyle samo czasu co samo pisanie. Wlicz jg do
wyceny z géry, zamiast tracic¢ jg za darmo.



Jak liczy¢ stawki i sie rozliczac¢

Jak policzyé stawke godzinowa od celu, nie od
rynku

Zamiast pytad, ile bierze rynek, policz, ile potrzebujesz ty. To jedyna
metoda, ktdéra uwzglednia twoje koszty state, podatki i realng liczbe
godzin, ktdre faktycznie sprzedajesz klientom, a nie spedzasz na
researchu ofert, administracji i przerwach miedzy zleceniami.

Cel do-
chodu netto

Godziny
sprzedawalne

—

Koszty i ZUS ‘H‘ Podatek ‘H

Stawka
godzinowa

Punktem wyjscia jest miesieczny dochdd netto, jaki chcesz osiggac.
Do tego doliczasz koszty state dziatalnosci (ksiegowosc, narzedzia,
ewentualne biuro) oraz sktadki i podatek zgodnie z wybrang formg
opodatkowania. Sume dzielisz przez liczbe godzin, ktére realnie
mozesz sprzedac klientom w miesigcu, a nie przez liczbe godzin
roboczych w kalendarzu. Wiekszos¢ freelanceréw po doliczeniu
czasu na pozyskiwanie klientéw, administracje i przerwy sprzedaje
80 do 120 godzin miesiecznie, nie 160.

#® Case Study: przeliczenie celu 9000 zt netto na stawke godzinowa

Copywriterka na ryczalcie chciata osiggac¢ 9000 zt netto miesiecznie.
Po doliczeniu sktadek, podatku i kosztéw statych ustalita, ze musi
wystawia¢ faktury na okoto 12500 zt netto miesigcznie. Realnie
sprzedawata klientom 90 godzin w miesigcu, reszte czasu zajmowaty
jej poszukiwanie zlecen i administracja. Stawka wyszta na poziomie
139 zt za godzing, czyli w Srodku widetek rynkowych dla freelanceréw




Umowa o dzieto, umowa zlecenie czy dziatalnos¢ gospodarcza

z doswiadczeniem. Znajgc te liczbe, mogta swiadomie odrzucad
Zlecenia rozliczane za 1000 zzs, ktdre po przeliczeniu na godziny
wychodzity ponizej tego progu.

B Stawka godzinowa to twéj wspélny mianownik

Niezaleznie od tego, w jakim modelu rozliczasz konkretne zlecenie,
warto na koniec przeliczy¢ je na stawke godzinowa. To jedyny sposdb,
zeby uczciwie poréwnacd oferte za 1000 zzs z ryczattem projektowym
i podjac¢ decyzje, ktdre zlecenie faktycznie sie optaca.

Umowa o dzieto, umowa zlecenie czy dziatal-
nos¢ gospodarcza

Na starcie kariery wiekszos¢ copywriterow rozlicza sie na podsta-
wie umowy o dzieto, bez zaktadania dziatalnosci gospodarczej.
To najprostsza forma wspdtpracy z pojedynczym klientem, ale ma
ograniczenia: nie pozwala wystawiac¢ faktur VAT, komplikuje prace
z wieloma klientami naraz i w niektorych przypadkach wigze sie
z wyzszym podatkiem pobieranym u Zrddta niz przy dziatalnosci.

Przejscie na dziatalnos$¢ gospodarczg staje sie sensowne w mo-
mencie, gdy wspdtpraca z klientami zaczyna by¢ regularna, a nie
jednorazowa. Platformy takie jak polskie gietdy zlecen copywriter-
skich pozwalajg wystawiac faktury bez zaktadania wtasnej dziatal-
nosci, posredniczac w rozliczeniu, co bywa dobrym rozwigzaniem
przejsciowym, zanim zdecydujesz sie na petng rejestracje firmy.



Jak liczy¢ stawki i sie rozliczac¢

Przy dziatalnosci gospodarczej dostepne sg trzy gtdwne formy opo-
datkowania: skala podatkowa (12% do progu 120 000 zt rocznego
dochodu, 32% powyzej), podatek liniowy (stata stawka 19% od do-
chodu) oraz ryczatt ewidencjonowany, w ktérym podatek liczony jest
od przychodu, nie od dochodu. Stawka ryczattu dla ustug copywri-
terskich zalezy od klasyfikacji PKWiU konkretnej ustugi i bywa rézna
w zaleznosci od jej charakteru, dlatego warto te klasyfikacje ustali¢
z ksiegowym przed pierwszg fakturg, zamiast zgadywac.

@ Zapytaj ksiegowego, zanim wystawisz pierwsza fakture

Klasyfikacja PKWiU decyduje o stawce ryczattu i bywa nieoczywista
przy ustugach copywriterskich, bo w zaleznosci od zakresu prac
(czysto tekst kontra strategia i doradztwo) urzagd moze zakwalifikowac
te samg prace inaczej. Konsultacja z ksiegowym na starcie kosztuje
mniej niz korekta rozliczen po roku.

ZUS i sktadka zdrowotna: koszty, o ktérych za-
pomina sie przy pierwszej wycenie

Osoby zaktadajgce dziatalno$¢ gospodarczg po raz pierwszy majg
w Polsce dostep do preferencyjnych sktadek ZUS przez pierwsze
dwadziescia cztery miesigce prowadzenia firmy, a nastepnie mogg
przez kolejny rok korzystaé z tak zwanego Matego ZUS Plus, jesliich
przychody mieszczg sie w ustawowym limicie. Dopiero po tym okre-
sie przechodzi sie na petne sktadki ZUS, kidre stanowig wyraznie
wyzszy koszt staty niz na starcie. Copywriter planujgcy swojg stawke
powinien mie¢ Swiadomos¢, ze koszt prowadzenia dziatalnosci ro-



ZUS i sktadka zdrowotna: koszty, o ktdrych zapomina sie przy pierwszej ...

Snie skokowo w konkretnych momentach, nie liniowo, i uwzglednic
to w planowaniu cen na kolejne lata, nie tylko na pierwszy rok.

Sktadka zdrowotna od kilku lat liczona jest w zaleznosci od formy
opodatkowania: przy skali podatkowej i podatku liniowym jej wyso-
kos¢ zalezy od dochodu, przy ryczatcie od przychodu w ustalonych
progach. To kolejny powdd, dla kiérego wybdr formy opodatkowania
warto konsultowac z ksiegowym indywidualnie, a nie kopiowad¢ de-
cyzje znajomego freelancera, bo optymalny wybdr zalezy od skali
przychoddw i kosztdéw, ktdre faktycznie ponosisz.

Tabela 2.1: Formy opodatkowania dziatalnosci copywriterskiej, podsta-
wowe rdznice

Forma Podstawa Kiedy sie
opodatkowania sprawdza

Skala podatkowa Dochdéd (przychéd  Niskie koszty
minus koszty), 12% prowadzenia

lub 32% dziatalnosci, prawo
do ulg
Podatek liniowy Dochdd, stata Wysokie dochody,
stawka 19% ponad prég
drugiego progu
skali
Ryczatt Przychéd, stawka Niskie koszty
ewidencjonowany zalezna od PKWiU  dziatalnosci, prosta
ustugi ksiegowos¢é




Jak liczy¢ stawki i sie rozliczac¢

Negocjowanie zakresu, nie tylko ceny

Klienci rzadko proszg wprost o obnizenie stawki, czesciej rozszerzajg
zakres zlecenia bez rozszerzania budzetu: dodatkowa runda po-
prawek, dodatkowa wersja tekstu do testéw A/B, krétka konsultacja
telefoniczna ,tylko na chwile”. Kazda z tych présb osobno wyglada
na drobiazg, ale zsumowana w skali miesigca potrafi obnizy¢ realng
stawke godzinowg o kilkanascie, kilkadziesigt procent. Skuteczng
praktykg jest precyzyjne opisanie zakresu zlecenia w ofercie, z wy-
raznym wskazaniem, ile rund poprawek jest wliczonych w cene, a co
jest juz dodatkowo ptatne.

A Zakres bez granic to zakres bez ceny

Oferta bez jasno okreslonej liczby rund poprawek albo bez zdefinio-
wanej liczby wersji tekstu otwiera drzwi do rozszerzania zakresu bez
dodatkowej zaptaty. Klient nie robi tego ze ztej woli, po prostu nie
zna granicy, ktdrej nie ustalites. Ustal jg w ofercie, zanim zacznie sie
praca, nie w trakcie, kiedy trudniej o niej rozmawiac.

Pieédziesiecioprocentowe koszty uzyskania przy-
chodu przy umowie o dzieto

Przy umowie o dzieto obejmujgcej przeniesienie praw autorskich do
stworzonego tekstu, twérca ma prawo do zastosowania podwyzszo-
nych, piecdziesiecioprocentowych kosztéw uzyskania przychodu, do
rocznego limitu okreslonego w przepisach podatkowych. W praktyce
oznacza to, ze podatek liczony jest od potowy wynagrodzenia, nie



Piec¢dziesiecioprocentowe koszty uzyskania przychodu przy umowie ...

od jego petnej kwoty, co realnie podnosi kwote netto trafiajgca na
konto w poréwnaniu z umowg bez przeniesienia praw autorskich
albo z umowag zlecenie, gdzie taka preferencja nie obowigzuje.

Warunkiem skorzystania z tej preferencji jest wyrazny zapis w umo-
wie o przeniesieniu praw autorskich na zamawiajgcego, nie samo
wykonanie ustugi. Umowa o dzieto bez takiego zapisu, traktowana
jako zwykte swiadczenie ustugi, nie uprawnia do podwyzszonych
kosztéw, nawet jesli efektem pracy jest tekst majgcy cechy utworu
W rozumieniu prawa autorskiego.

Rysunek 2.1: Podpisana umowa o dzieto z klauzulg przeniesienia praw
autorskich to kluczowy dokument decydujacy o wysokosci podatku copyw-
ritera.



Jak liczy¢ stawki i sig rozliczac

#® Case Study: réznica w rozliczeniu z zapisem o prawach autorskich i bez

Copywriter wykonujgcy jednorazowe zlecenie na umowe o dzieto za
3000 zt brutto, z zapisem o przeniesieniu praw autorskich i zastoso-
waniem piecdziesigcioprocentowych kosztéw uzyskania przychodu,
otrzymat na konto wyraznie wyzszg kwote netto niz przy identycznej
umowie bez takiego zapisu, rozliczanej na standardowych, dwudzie-
stoprocentowych kosztach. Réznica w tym pojedynczym przypadku
siegneta kilkuset ztotych, mimo ze nominalna kwota brutto na umowie
byta taka sama.

Checklist: Wycena i rozliczenia

Wybierz model rozliczenia dopasowany do typu zlecenia, nie jeden
model na wszystko

Policz swojg stawke godzinowg od celu dochodowego, nie od tego,
co oferuje pierwszy klient

Wilicz do wyceny czas na research, poprawki i komunikacje, nie tylko
czas pisania

Ustal z ksiegowym forme opodatkowania i klasyfikacje PKWiU przed
pierwszg fakturg

Zapisz swojg minimalng stawke godzinowg i trzymaj sie jej w nego-
cjacjach
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Start od zera: portfolio i pierwsze zlecenia

AJWIEKSZA barierg na starcie nie jest brak umiejetnosci pisania,
tylko brak dowodu, ze te umiejetnosci istniejg. Klient nie kupuje
obietnicy dobrego tekstu, kupuje dowdd w postaci portfolio. Ten
rozdziat pokazuje, jak zbudowac ten dowdd, zanim jeszcze pojawi
sie pierwsze ptatne zlecenie.

Portfolio

Zbiér przyktadowych tekstéw, kidre pokazujg konkretny efekt pracy,
nie deklaracje umiejetnosci. Dobre portfolio odpowiada na pytanie
klienta: co doktadnie umiesz napisa¢ dla mnie, nie: czy w ogdle
umiesz pisac.

Portfolio bez doswiadczenia: teksty testowe, nie
fikcyjne

Brak zlecen nie oznacza braku mozliwosci zbudowania portfolio.
Najskuteczniejszg metodg na start jest napisanie kilku tekstow testo-
wych dla realnych marek, bez zlecenia, z jasng intencjg: pokazac,
jak wygladatby opis produktu, artykut blogowy albo kampania mailin-
gowa tej konkretnej firmy, gdyby jg napisat copywriter. To rézni sie
od pisania ,na sucho” fikcyjnych przyktaddéw, bo tekst osadzony w re-



Start od zera: portfolio i pierwsze zlecenia

alnym kontekscie marki od razu pokazuje umiejetnos¢ dopasowania
tonu, nie tylko poprawnos¢ jezykowa.

Portfolio startowe powinno pokazywac réznorodnos¢ formatdw, nie
ilos¢. Trzy do pieciu tekstow w réznych formatach, na przyktad
opis produktu, artykut ekspercki, sekwencja mailingowa i post na
social media, mowi klientowi wiecej niz dwadziescia podobnych
do siebie opiséw produktowych. Réznorodnosé pokazuje zakres,
jednorodnos¢ pokazuje tylko powtarzalnosgé.

@ Wybierz branze, w ktérej chcesz specjalizowaé sie od poczatku

Portfolio ztozone z tekstéw dla jednej branzy, na przyktad e-
commerce modowy albo SaaS, buduje w oczach klienta obraz eks-
perta branzowego, nie generalisty. Klienci z tej branzy chetniej wybie-
rajg kogos, kto juz rozumie ich specyfike, niz kogos uniwersalnego.

Pierwsze ptatne zlecenia: gdzie realnie zaczyna
sie Sciezka

Pierwsze zlecenia najczesciej przychodzg z trzech Zrédet: sieci
kontaktéw (znajomi prowadzacy firmy albo znajgcy kogos, kto szuka
copywritera), platform freelancerskich z nizszym progiem wejscia
oraz bezposredniego kontaktu z matymi firmami, ktdre jeszcze nie
majg budzetu na agencje. Kazde z tych Zzrédet ma inng dynamike:
znajomi dajg zlecenie szybciej, ale czesto oczekuja nizszej ceny ,za
znajomosc¢”, platformy dajg dostep do nieznanych klientéw, ale wy-
magajg konkurowania ceng z innymi poczatkujacymi, a bezposredni



Wycena na starcie: nizej, ale ze Swiadomg granicg

kontakt z matg firmg wymaga najwiecej pracy wtasnej, lecz daje
najwiekszg kontrole nad cena.

® Case Study: pierwsze zlecenie z sieci kontaktéw

Poczatkujgcy copywriter bez portfolio napisat bezptatnie jeden opis
produktu dla sklepu internetowego znajomego, w zamian za zgode
na umieszczenie tekstu w portfolio i rekomendacje. Ten jeden tekst,
opublikowany na zywej stronie, a nie jako przyktad testowy, stat sie
najmocniejszym punktem portfolio przy kolejnych aplikacjach, bo
klienci mogli zobaczy¢ efekt w realnym srodowisku, nie w oderwanym
pliku PDF.

Wycena na starcie: nizej, ale ze Swiadoma gra-
nica

Obnizenie stawki na starcie kariery jest uzasadniong strategia, pod
warunkiem ze ma jasng granice czasowg i liczbowg. Praktyka poka-
zuje, ze warto ustali¢ z gory, ile pierwszych zlecen albo ile miesiecy
bedziesz pracowac w stawce startowej, zanim przejdziesz na stawke
docelows, opisang w rozdziale drugim. Bez takiej granicy stawka
startowa ma tendencje do zostawania na state, bo kazdy kolejny
klient dowiaduje sie o niej od poprzedniego.

A Stata cena promocyjna zabija podwyzki

Jesli pierwszy klient zostaje z tobg na dtuzej przy stawce startowej,
kolejna podwyzka bedzie trudniejsza psychologicznie niz w przy-
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padku nowego klienta, bo wymaga zmiany ustalonych juz warunkdéw.
Zapowiedz podwyzke z wyprzedzeniem, najlepiej juz przy pierwszej
ofercie, jako naturalny element wspdtpracy, nie jako wyjatek.

Kluczowym elementem budowania portfolio na starcie jest tez zbiera-
nie referencji w formie, ktéra nadaje sie do dalszego wykorzystania:
krétka opinia klienta, konkretny efekt (,tekst zwiekszyt konwersje
strony”), zgoda na publiczne wykorzystanie nazwy firmy. Te ele-
menty przektadajg sie bezposrednio na wiarygodnosc w kolejnych
aplikacjach, opisanych w rozdziale czwartym i pigtym.

Testy probne od klientow: gdzie koriczy sie roz-
sadek

Firmy rekrutujgce copywritera na statg wspotprace czesto proszg
o krotki tekst prébny przed podjeciem decyzji. To praktyka rozsadna
po obu stronach, pod warunkiem ze probka pozostaje probka: jeden
krotki tekst, jasno oznaczony jako test, bez realnego wykorzystania
przez klienta bez zaptaty. Problemem staje sie sytuacja, w ktorej
kilku klientéw po kolei prosi o coraz dtuzsze teksty prébne, faktycznie
zlecajgc bezptatng prace pod pretekstem rekrutacji.

A Test prébny ma naturalna granice objetosci

Jeden kroétki tekst, na przyktad pojedynczy opis produktu albo frag-
ment artykufu, to rozsadny test. Prosba o napisanie kilku petnych
artykutéw albo catej sekwencji mailingowej ,na prébe”, bez wynagro-



Widocznosé w sieci: wtasna strona jako wizytdwka

dzenia, to juz bezptatne zlecenie w przebraniu rekrutacji. Ustal dla
siebie granice objetosci testu prébnego, zanim zaczniesz negocja-
cje z pierwszym klientem, i trzymaj sie jej niezaleznie od tego, jak
atrakcyjnie brzmi obietnica statej wspoétpracy.

Widocznos¢ w sieci: wtasna strona jako wizy-
towka

Portfolio zebrane w jednym miejscu, dostepnym pod prostym adre-
sem internetowym, znaczgco utatwia proces aplikowania o zlecenia.
Zamiast wysytac¢ klientowi kilka osobnych plikéw PDF, wystarczy
jeden link prowadzacy do strony z przyktadami tekstow, krotkim
opisem specjalizacji i danymi kontaktowymi. Nie musi to by¢ rozbu-
dowana witryna: prosta strona z kilkoma podstronami, zbudowana
na jednym z popularnych kreatorow, w zupetnosci wystarcza na start
i mozna jg rozbudowywac wraz z rozwojem portfolio.

Wtasna strona ma dodatkowg zalete, ktérej nie dajg profile na platfor-
mach freelancerskich: petng kontrole nad prezentacjg i mozliwosc
pozycjonowania jej w wyszukiwarce pod frazy zwigzane z twojg spe-
cjalizacja, na przyktad ,copywriter SEO Warszawa” albo ,teksty dla
sklepdw internetowych”. Klienci szukajgcy konkretnego specjalisty
przez wyszukiwarke trafiajg wtedy bezposrednio na twojg strone,
zamiast na liste konkurencyjnych profili na wspdlnej platformie.
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@ Strona nie musi byé idealna, zeby zaczaé dziataé

Wielu poczatkujgcych copywriterdw odktada start w oczekiwaniu na
idealng, w petni dopracowang strone portfolio. W praktyce prosta
wersja z piecioma przyktadami tekstéw, opublikowana dzis, przy-
nosi wiecej zlecen niz rozbudowany projekt planowany od miesiecy,
ktéry wcigz nie jest gotowy. Publikuj wersje roboczg i rozbudowuj jg
rownolegle do zdobywania kolejnych zlecen.

Pierwszy brief: pytania, ktére oszczedzajg go-
dziny poprawek

Poczatkujacy copywriter, chcgc zrobi¢ dobre wrazenie, czesto przyj-
muje pierwsze zlecenie na podstawie krotkiej, niepetnej informacii
od klienta, obawiajac sie, ze dopytywanie zostanie odebrane jako
brak kompetencji. W praktyce jest odwrotnie: precyzyjne pytania
na starcie budujg wrazenie profesjonalizmu i oszczedzajg obu stro-
nom rund poprawek wynikajacych z nieporozumienia, nie z jakosci
samego pisania.

Minimalny zestaw pytan przed rozpoczeciem pracy nad tekstem
obejmuije: kto jest odbiorcg tekstu, jaki konkretny efekt ma wywotac
(zakup, zapis na newsletter, zrozumienie funkcji produktu), jakim
tonem postuguje sie marka na co dzien, oraz czy istniejg teksty
referencyjne, ktére klient uznaje za dobry wzorzec stylu. Brak odpo-
wiedzi na te pytania przed napisaniem pierwszej wersji tekstu zwykle
oznacza, ze pierwsza wersja trafi w mniej niz potowe oczekiwan
klienta, niezaleznie od tego, jak dobrze jest napisana.



Od jednorazowego zlecenia do pierwszej statej relacji

A Milczenie klienta nie oznacza petnej swobody

Klient, ktéry nie odpowiada precyzyjnie na pytania o ton i cel tekstu,
nie daje przez to copywriterowi petnej dowolnosci twdrczej, tylko
odsuwa moment doprecyzowania oczekiwarn na etap po dostarczeniu
pierwszej wersji. Skutek jest ten sam: wiecej rund poprawek niz przy
jasno ustalonym briefie na starcie.

Od jednorazowego zlecenia do pierwszej statej
relaciji

Pierwszy klient, nawet jesli zlecenie byto niewielkie, ma wartos¢
wykraczajagcg poza samo wynagrodzenie: jest testem, czy potrafisz
przejs¢ z pojedynczego tekstu do trwatej wspotpracy. Po zakoricze-
niu pierwszego zlecenia warto aktywnie zapytac¢ klienta, czy widzi
przestrzen na kolejne teksty w najblizszych miesigcach, zamiast
czekac biernie, az sam wrdci z nowym zapytaniem. Wielu klientdw
po prostu nie mysli o tym, zeby wrdci¢ do tego samego wykonawcy,
jesli nikt im o tym nie przypomni w odpowiednim momencie.

@ Zamknij pierwsze zlecenie pytaniem o przysztosé, nie tylko fakturg

Krétka wiadomos¢ po dostarczeniu ostatniej poprawki, z pytaniem
o plany na kolejny kwartat i sugestig, jakie kolejne teksty mogtyby sie
przydac, kosztuje pie¢ minut, a regularnie przektada sie na kolejne
zlecenie, ktdre inaczej nigdy by nie trafito z powrotem do tego samego
wykonawcy.
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Rysunek 3.1: Aktywne podtrzymywanie relacji z klientem po zakoriczeniu
zlecenia to klucz do budowania statej wspdtpracy.

Checklist: Portfolio i pierwsze zlecenia

Napisz trzy do pieciu tekstow testowych w réznych formatach dla
realnych marek

Wybierz branze, w ktérej chcesz budowac specjalizacje od pierw-
szego tekstu

Zdobgdz pierwsze zlecenie przez sie¢ kontaktdw, platforme lub bez-
posredni kontakt

Ustal z géry granice czasowa dla stawki startowej i zaplanuj pierwsza
podwyzke

Popros kazdego pierwszego klienta o krétkg opinie i zgode na jej
publikacje
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Gdzie s3 zlecenia: platformy i portale

LECENIA nie spadajg same. Ten rozdziat mapuje realne miejsca,

w ktdrych copywriterzy w Polsce znajdujg klientéw: krajowe

gietdy zlecen, platformy zagraniczne oraz spotecznosci branzowe,
ktére w praktyce dziatajg jak nieformalna gietda polecen.

Polskie gietdy zlecen copywriterskich

Useme jest jednym z najbardziej rozpoznawalnych polskich portali
zleceniowych dla freelanceréw, w tym copywriteréw. Jego przewaga
jest mozliwos¢ wystawienia faktury VAT bez koniecznosci zaktadania
wtasnej dziatalnosci gospodarczej, co czyni go dobrym punktem
startowym dla 0sdb, ktdre dopiero sprawdzajg, czy copywriting moze
by¢ ich gtdwnym Zrédtem dochodu. Codziennie pojawia sie tam od
kilku do kilkunastu nowych ofert w kategoriach zwigzanych z tekstem.

Oferia dziata na nieco innej zasadzie: pozwala zaréwno przegladac
zlecenia i odpowiadac na nie, jak i samodzielnie wystawia¢ ogtosze-
nia z opisem oferowanej ustugi, na ktére odpowiadajg zainteresowani
klienci. GoodContent i Freelanceria to kolejne portale skupiajgce
zlecenia contentowe, kazdy z nieco inng specyfika klientéw i inng
strukturg prowizji.



Gdzie sg zlecenia: platformy i portale

Rysunek 4.1: Polskie platformy zleceniowe stanowig naturalny punkt wej-
dcia dla copywriterow stawiajgcych pierwsze kroki na rynku freelancerskim.

@ Traktuj polskie platformy jako trening, nie jako cel docelowy

Zlecenia z gietd krajowych sg dobrym miejscem do zdobycia pierw-
szych opinii i wprawy w komunikacji z klientem, ale konkurencja
cenowa na tych portalach jest duza. Traktuj je jako etap przejsciowy
w drodze do klientdw pozyskiwanych bezposrednio, opisanych w roz-
dziale pigtym.

Platformy zagraniczne: inny poziom stawek

Dla copywriteréw znajgcych jezyk angielski otwiera sie dostep do plat-
form o zasiegu globalnym: Upwork, Fiverr, Toptal i Freelancer.com.
Rdznica wzgledem rynku polskiego jest wyraZzna, bo stawki na tych
platformach liczone sg w dolarach lub euro i odzwierciedlajg globalny
popyt, nie lokalne widetki. Toptal wyrdznia sie na tym tle procesem



Platformy zagraniczne: inny poziom stawek

Tabela 4.1: Polskie platformy zleceniowe dla copywriteréw, charaktery-
styka

Platforma Charakterystyka

Useme Faktura VAT bez dziatalnosci,
kilka do kilkunastu ofert
dziennie

Oferia Przeglgdanie i odpowiadanie

na zlecenia albo wystawianie
wtasnych ogtoszen

GoodContent Platforma skupiona na
zleceniach contentowych,
Z wbudowanym rozliczeniem

Freelanceria Gietda zlecen freelancerskich
obejmujgca tez copywriting

rekrutacyjnym, ktéry selekcjonuje wykonawcdéw przed dopuszcze-
niem ich do platformy, co przektada sie na wyzsze stawki, ale tez
wyzszy prég wejscia.

A Konkurencja cenowa na platformach masowych

Na platformach o niskim progu wejscia, takich jak Fiverr, konkuruje sie
czesto ceng, nie jakoscia, zwtaszcza na starcie, zanim zbuduje sie
historie ocen i opinii. Zbyt niska stawka startowa na takiej platformie
utrudnia pdzniejsze podniesienie ceny w oczach tych samych klientdw,
z tego samego powodu co przy zleceniach lokalnych z rozdziatu
trzeciego.




Gdzie sg zlecenia: platformy i portale

Grupy branzowe i spotecznosci jako nieformalna
gietda

Poza sformalizowanymi platformami dziata mniej widoczny, ale sku-
teczny kanat: grupy branzowe skupiajgce copywriterow, marketeréw
i wtascicieli matych firm. To miejsce, w ktérym pojawiajg sie zlecenia
nigdy niepublikowane na zadnej gietdzie, bo klient wybiera osobe
polecang przez kogos$ zaufanego, zamiast publikowac¢ ogtoszenie
i przegladac dziesiatki zgtoszen.

Aktywnosc¢ w takich grupach, w postaci odpowiadania na pytania
innych, dzielenia sie wiedzg i komentowania dyskusji branzowych,
buduje rozpoznawalnosé, kiéra z czasem przektada sie na bezpo-
Srednie zapytania od 0sdb sledzgcych te dyskusje. To wolniejszy
kanat niz aplikowanie na ogtoszenia, ale generuje zlecenia o wyzszej
wartosci, bo klient przychodzi juz z zaufaniem, zamiast poréwnywac
cene z konkurencja.

# Case Study: zlecenie z grupy branzowej zamiast z ogtoszenia

Copywriter regularnie odpowiadajgcy na pytania w grupie branzowej
dotyczacej marketingu w e-commerce, bez promowania wtasnych
ustug, po kilku miesigcach dostat prywatng wiadomos¢ od wtasciciela
sklepu, ktéry obserwowat jego odpowiedzi i chciat zleci¢ przepisanie
opiséw kategorii produktowych. Zlecenie zostato wynegocjowane
bez poréwnywania z innymi ofertami, bo zaufanie zbudowato sie
wczesniej, przed pierwszg rozmowg o cenie.




Ogdlne portale z praca jako zrédto kontraktdw B2B

A8 Rézne platformy, rézna funkcja

Polskie gietdy dajg szybki start i pierwsze opinie, platformy zagra-
niczne dajg dostep do wyzszych stawek przy znajomosci angielskiego,
a grupy branzowe dajg zlecenia o wyzszej wartosci, ale wymagajg
czasu na zbudowanie widocznosci. Skuteczna strategia korzysta
z wszystkich trzech kanatéw naraz, na réznych etapach kariery.

Ogodlne portale z praca jako zrodto kontraktow
B2B

Poza portalami dedykowanymi wytgcznie copywritingowi warto ob-
serwowac ogdlne serwisy z ofertami pracy, w ktérych pojawiajg sie
kontrakty B2B na stanowiska zwigzane z tworzeniem tresci. Serwisy
skupione na branzy technologicznej regularnie publikujg oferty na
stanowiska w rodzaju content writera, content designera czy spe-
cjalisty ds. tresci, rozliczane w modelu kontraktowym, zblizonym
bardziej do statej wspdtpracy niz do pojedynczego zlecenia. To seg-
ment rynku, o ktérym freelancerzy myslacy wytgcznie w kategoriach
»Zlecenie za zlecenie” czesto zapominaja, a kidry potrafi daé stabil-
nos¢ zblizong do etatu przy zachowaniu elastycznosci dziatalnosci
gospodarczej.

Ogtoszenia z ogdlnych portali pracy réznig sie od typowych zlecen
copywriterskich jednym istotnym elementem: proces rekrutacji bywa
dtuzszy i bardziej sformalizowany, czesto z rozmowa kwalifikacyjna
i zadaniem rekrutacyjnym, podobnie jak przy rekrutacji na etat. W za-
mian oferujg zwykle wyzszg stawke i dfuzszy horyzont wspotpracy
niz jednorazowe zlecenie z gietdy.



Gdzie sg zlecenia: platformy i portale

Agencije jako pracodawca posredni

Agencje reklamowe, content marketingowe i domy mediowe regular-
nie poszukujg copywriterow do wspotpracy na zasadzie podwyko-
nawstwa, obstugujgc w ten sposdéb nadwyzke zlecen, ktdrej nie sg
w stanie pokry¢ wtasnym zespotem etatowym. Wspdtpraca z agen-
cjg jako podwykonawca rézni sie od pracy z klientem bezposrednim:
stawka jest zwykle nizsza, bo agencja zatrzymuje swojg marze, ale
w zamian freelancer dostaje regularny strumien zlecer bez koniecz-
nosci samodzielnego pozyskiwania kazdego z osobna.

@ Agencja jako etap, nie jako jedyny kanat

Stata wspétpraca z jedng lub dwiema agencjami dobrze uzupetnia
portfolio klientdw bezposrednich, opisanych w rozdziale pigtym, bo
wygtadza wahania w liczbie zlecen. Nie warto jednak budowac ca-
tego dochodu wytgcznie na wspétpracy z agencjami, z tego samego
powodu, dla ktdrego nie warto polegaé na jednym kliencie, co szerzej
omawia rozdziat 6smy.

Wydarzenia branzowe jako kanat, o ktérym sie
zapomina

Konferencje marketingowe, meetupy branzowe i wydarzenia dla
przedsiebiorcéw, mimo Ze kojarzg sie gtéwnie z networkingiem twa-
rzg w twarz, generujg realne zlecenia dla copywriteréw, ktdrzy sie
na nich pojawiajg. Rozmowa przy kawie z wtascicielem matej firmy
podczas lokalnego wydarzenia biznesowego bywa skuteczniejsza



Wydarzenia branzowe jako kanat, o ktérym sie zapomina

niz dziesigtki wystanych ofert, bo buduje relacje od razu, bez po-
Srednictwa maila czy formularza kontaktowego.

Rysunek 4.2: Bezposrednie rozmowy na wydarzeniach branzowych bu-
dujg relacje, ktdre przektadajg sie na zlecenia bez koniecznosci konkuro-
wania cena.

® Case Study: zlecenie z lokalnego wydarzenia branzowego

Copywriter uczestniczacy w lokalnym spotkaniu przedsigbiorcéw,
bez konkretnego celu sprzedazowego, poznat wtascicielke salonu ko-
smetycznego planujgcego rozwdj swojej strony internetowej. Krétka
rozmowa o tym, czym zajmuje sie na co dzien, zaowocowata zapyta-
niem o wycene tydzient pdzniej. Zlecenie na przygotowanie petnej
tresci nowej strony zamkneto sie kwotg wyzszg niz przecietne zle-
cenie z gietdy internetowej, bez koniecznosci konkurowania ceng
z innymi wykonawcami.




Gdzie sg zlecenia: platformy i portale

Jak rozpoznaé zlecenie, ktérego lepiej nie przyj-
mowac

Nie kazde ogtoszenie na platformie zleceniowej warto przyjaé, nawet
jesli akurat brakuje pracy. Kilka sygnatow ostrzegawczych powta-
rza sie na tyle regularnie, ze warto je znaé¢, zanim poswigci sie
czas na wycene i pierwszy kontakt: brak jasno okreslonego budzetu
potgczony z prosbg o ,wycene indywidualng” i jednoczesnym pod-
kresdlaniem, ze ,budzet jest ograniczony”, historia zleceniodawcy
petna niskich ocen albo brak historii w ogdle, oraz prosba o wyko-
nanie obszernej probki przed jakgkolwiek rozmowg o warunkach
wspotpracy.

A Znizka za pierwsze zlecenie nie moze byé stata praktyka

Klienci proszacy o wyraznie zanizong stawke ,na start wspdtpracy,
z obietnicg wyzszej ceny przy kolejnych zleceniach” rzadko dotrzy-
mujg tej obietnicy bez wyraZznego przypomnienia i renegocjacji ze
strony wykonawcy. Traktuj takg propozycje jako mozliwa, ale wyma-
gajacg jasno ustalonej daty i warunkéw podwyzki zapisanych z gory,
nie jako cos, co wydarzy sie samo.

Checklist: Kanaty pozyskiwania zlecen

Zatdz profil na przynajmniej jednej polskiej platformie zleceniowej
(Useme, Oferia, GoodContent)

Sprawdz, czy twdj poziom angielskiego pozwala aplikowac na Upwork
lub Fiverr




Jak rozpoznad zlecenie, ktérego lepiej nie przyjmowac

Dotgcz do dwdch, trzech grup branzowych zwigzanych z twojg spe-
cjalizacja

Zacznij regularnie odpowiada¢ na pytania w grupach, zanim za-
czniesz w nich cokolwiek oferowad

Ustal, ktdry kanat traktujesz jako docelowy, a ktdry jako przejsciowy
trening

Sprawdz ogdlne portale pracy pod katem kontraktéw B2B zwigzanych
z trescig
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Aktywne pozyskiwanie klientéw

ZEKANIE na oferty z platform ma naturalny sufit, bo liczba do-
C stepnych zlecen jest ograniczona i dzielona miedzy wszystkich
zarejestrowanych wykonawcow. Aktywne pozyskiwanie klientdw,
czyli samodzielne wychodzenie z ofertg do firm, ktdre jeszcze nie
szukajg copywritera, ale mogtyby go potrzebowac, nie ma takiego
ograniczenia. Ten rozdziat pokazuje dwa najskuteczniejsze kanaty:
cold mailing i LinkediIn.

Cold mailing: proces, nie pojedynczy mail

Cold mailing to spersonalizowana wiadomos¢ wysytana do firmy,
z ktorg nie masz wczesniejszej relacji, z konkretng propozycjg wspot-
pracy. Skutecznosé tego kanatu zalezy w ogromnej mierze od per-
sonalizacji i konsekwencji, nie od liczby wystanych wiadomosci.

Rese- Konkretna j
] ) PrOPOZYC_’a Krétki mail Follow-up
arch firmy obserwacja wartosci

Personalizacja ma bezposrednie przetozenie na skutecznosé: maile
z zaawansowang personalizacjg osiggajg okofo 17% odpowiedzi,
wobec 7% przy wiadomosciach niespersonalizowanych. Réznica
bierze sie z tego, ze spersonalizowany mail odnosi sie do czegos




Cold mailing: proces, nie pojedynczy mail

konkretnego w dziataniu firmy, na przyktad do opisu produktu, ktory
mozna poprawi¢, albo bloga, kiéry od miesiecy nie ma nowych
wpisow, zamiast ogdlnej oferty ,pisze teksty, moze potrzebujecie”.

17%

odpowiedzi na spersonalizowany cold mail, wobec 7% bez personalizaciji

Roéwnie wazny jak sam pierwszy mail jest follow-up. Jeden do-
datkowy mail przypominajacy podnosi liczbe odpowiedzi o 65,8%,
a kampanie prowadzone z dwoma lub trzema follow-upami osiggajg
27% odpowiedzi, wobec 9% przy braku jakiegokolwiek follow-upu.
Wiekszos¢ copywriterdw rezygnuje po jednym niewystuchanym ma-
ilu, a to wtasnie kolejne wiadomosci generujg wiekszosc¢ realnych
odpowiedzi.

@ Struktura krétkiego cold maila

Trzy zdania wystarcza: konkretna obserwacja dotyczgca firmy, krétka
propozycja wartosci (co konkretnie mozesz poprawic i jaki to moze
dac efekt) oraz jedno pytanie zamykajgce, na przyktad o mozliwosd
pietnastominutowej rozmowy. Dtugie maile z petng ofertg ustug czyta
sie rzadziej niz krétkie, konkretne wiadomosci.

A Cold mailing bez zgody odbiorcy ma granice prawne

Wysytanie wiadomosci handlowych do oséb fizycznych bez wcze-
Sniejszej zgody podlega ograniczeniom wynikajagcym z przepisow
o swiadczeniu ustug drogg elektroniczng. W praktyce oznacza to kie-




Aktywne pozyskiwanie klientow

rowanie cold maili do adreséw firmowych, w kontekscie B2B, z jasng
mozliwoscig rezygnacji z dalszego kontaktu w kazdej wiadomosci.

LinkedIn jako kanat widocznosci, nie tylko sieé¢
kontaktow

LinkedIn dziata dla copywritera na dwdch poziomach naraz: jako
platforma do budowania sieci zawodowej oraz jako miejsce publi-
kacji, w ktérym regularne tresci budujg rozpoznawalnos¢ wsrdd
potencjalnych klientéw. Publikowanie fragmentdw wtasnych tekstdw,
krétkich analiz dobrego i ztego copywritingu z rynku albo obserwa-
cji z pracy z klientami buduje w czasie obraz eksperta, do ktérego
klienci zgtaszajg sie sami, zamiast by¢ namawianym cold mailem.

#® Case Study: regularne publikowanie na LinkedIn

Copywriter piszacy raz w tygodniu krétkg analize jednego przyktadu
z rynku (na przyktad rozbidr dobrego nagtéwka reklamowego) przez
pot roku zbudowat grono kilkuset obserwujgcych z branzy marketingu.
Trzy zlecenia w ciggu tego okresu przyszty bezposrednio z wiadomo-
$ci prywatnych po publikacji konkretnego posta, bez jakiegokolwiek
aktywnego poszukiwania klienta z jego strony.

Polecenia: najtaniszy kanat, ktéry wymaga cier-
pliwosci



Polecenia: najtariszy kanat, ktéry wymaga cierpliwosci

Polecenia od zadowolonych klientdw pozostajg jednym z najsku-
teczniejszych kanatéw pozyskiwania zlecen, ale dziatajg wytgcznie
retrospektywnie, po zakoriczeniu udanej wspodtpracy. Warto aktyw-
nie prosic klientoéw o polecenie, zamiast czekac, az zrobig to sami
z wlasnej inicjatywy. Prosta wiadomos¢ po zakoriczonym projekcie,
z pytaniem, czy klient zna kogos, kto rowniez mogtby potrzebo-
wac podobnych tekstéw, generuje zauwazalnie wiecej polecen niz
milczenie i nadzieja.

B Trzy kanaty, trzy predkosci

Cold mailing daje najszybsze efekty, ale wymaga statej pracy, Lin-
kedIn buduje rozpoznawalnos¢ wolniej, lecz generuje zapytania bez
aktywnego poszukiwania, a polecenia sg najtansze, lecz zalezg od
jakosci wczesniejszej wspodtpracy. Dojrzata praktyka copywriterska
korzysta z wszystkich trzech naraz, zamiast polegaé na jednym.

Newsletter: kanat, ktéry pracuje bez twojego
udziatu

Cold mailing i LinkedIn wymagaja regularnej, aktywnej pracy: bez
wysytanych wiadomosci i publikowanych postéw kanat po prostu
przestaje dziata¢. Newsletter dziata inaczej: raz zbudowana lista
odbiorcow zostaje z tobg niezaleznie od tego, czy akurat masz
czas na aktywne poszukiwanie klientéw. Krétki, regularny mailing
z praktycznymi wskazowkami dla wtascicieli matych firm, na przyktad
o tym, jak poprawi¢ opisy produkiéw albo czeste btedy w tresciach
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na stronie, buduje w czasie grupe odbiorcow, wsrdd ktdrych czesé
predzej czy pdézniej staje sie klientami.

Budowanie takiej listy zaczyna sie od prostego magnesu, na przyktad
krétkiego poradnika do pobrania w zamian za adres mailowy, promo-
wanego przez kanaty opisane wczesniej w tym rozdziale: posty na
LinkedIn, odpowiedzi w grupach branzowych, podpis w mailach do
klientdw. Newsletter nie zastepuje pozostatych kanatéw, uzupetnia
je, dajac miejsce, w ktérym mozesz utrzymywac kontakt z osobami
niegotowymi na zlecenie dzisiaj, ale potencjalnie gotowymi za poéf
roku.

@ Czestotliwosé wazniejsza niz dtugosé

Krotki newsletter wysytany regularnie, na przyktad raz na dwa tygo-
dnie, dziata lepiej niz obszerny, ale nieregularny mailing wysytany,
kiedy akurat znajdzie sie na to czas. Odbiorcy przyzwyczajajg sie do
rytmu, a nieregularnos¢ jest jednym z gtéwnych powoddw rezygnaciji
Z subskrypciji.

Aktywne aplikowanie zamiast czekania na ide-
alne ogtoszenie

Wielu freelancerdw przeglada oferty zlecen pasywnie, aplikujac wy-
tacznie do tych, ktére idealnie pasujg do ich doswiadczenia, i pomi-
jajac reszte. Aktywna strategia zaktada odwrotne podejscie: apli-
kowanie do szerszego zakresu ofert, nawet tych czesciowo niedo-
pasowanych, z jasnym wskazaniem w zgtoszeniu, jakie konkretnie
doswiadczenie mozna przenies¢ na dany projekt. Liczba wysta-



Wspétpraca z innymi freelancerami zamiast rywalizacji

nych zgtoszen koreluje z liczbg odpowiedzi silniej niz perfekcyjne
dopasowanie do kazdej pojedynczej oferty.

® Case Study: aplikowanie mimo niepetnego dopasowania

Copywriter ze specjalizacjg w e-commerce zaaplikowat do ogtoszenia
szukajgcego autora tresci technicznych dla firmy SaaS, mimo braku
wczesniejszego doswiadczenia w tej branzy, wskazujgc w zgtoszeniu
konkretne umiejetnosci przenaszalne: pisanie zrozumiatych opiséw
skomplikowanych produktdw i doswiadczenie w konwersji tekstu na
sprzedaz. Dostat zlecenie testowe, a po jego pozytywnej ocenie statg
wspotprace, mimo ze formalnie nie spetniat pierwotnego kryterium
doswiadczenia branzowego z ogtoszenia.

Wspoétpraca z innymi freelancerami zamiast ry-
walizaciji

Copywriterzy czesto traktujg innych copywriteréw wytgcznie jako
konkurencje, pomijajac potencjat wzajemnych polecen. Grafik, pro-
gramista czy specijalista od reklam w mediach spotecznosciowych
regularnie trafia na klientéw potrzebujacych tez dobrego tekstu, ale
nie oferujgcych tej ustugi samodzielnie. Zbudowanie Kilku takich
relacji z freelancerami dziatajgcymi w komplementarnych, nie kon-
kurencyjnych obszarach, tworzy kanat polecer dziatajgcy w obie
strony, bez kosztéw reklamy i bez elementu zimnego kontaktu.
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@ Poleceniami trzeba sie wymieniaé, nie tylko je zbieraé

Relacja poleceniowa z innym freelancerem trwa dtuzej i przynosi
wiecej, jesli dziata w obie strony. Aktywne polecanie innych spe-
cjalistéw swoim klientom, kiedy pojawia si¢ taka potrzeba, buduje
wzajemnosgé, kidra sprawia, ze druga strona robi to samo, zamiast
oczekiwac polecen wytacznie w jedng strone.

Inne platformy spotecznosciowe dla nisz kre-
atywnych

LinkedIn dominuje w segmencie B2B, ale nie jest jedynym kanatem
spotecznosciowym wartym uwagi. Copywriterzy specjalizujgcy sie
w tresdciach dla marek lifestyle’owych, kosmetycznych czy modowych
czesciej znajdujg klientéw przez Instagram, publikujgc fragmenty
witasnych tekstéw w atrakcyjnej wizualnie formie, niz przez LinkedIn,
gdzie odbiorcy oczekujg innego typu tresci. Podobnie X, mimo mniej-
szej popularnosci w Polsce niz kilka lat temu, pozostaje miejscem,
w ktorym aktywni sg niekiorzy zatozyciele startupow szukajgcy bez-
posrednio wykonawcéw do wspdtpracy.

Wybdér platformy spotecznosciowej do budowania widocznosci po-
winien wynikac z tego, gdzie faktycznie znajdujg sie twoi docelowi
klienci, nie z tego, ktéra platforma jest akurat najpopularniejsza
ogodlnie. Copywriter piszgcy dla branzy technologicznej traci czas,
budujgc widocznosé na platformie, na ktdrej jego docelowi klienci
pojawiajg sie rzadko, niezaleznie od tego, jak duza jest ta platforma
w skali catego rynku.



Inne platformy spotecznosciowe dla nisz kreatywnych

Checklist: Aktywne pozyskiwanie klientéw

Zbuduj liste dziesieciu firm, do ktdrych wyslesz spersonalizowany
cold mail w tym tygodniu

Zaplanuj dwa follow-upy do kazdej wystanej wiadomosci, zamiast
koriczy¢ na jednym mailu

Ustal staty rytm publikowania na LinkedIn, choc¢by raz w tygodniu
Po kazdym zakoriczonym projekcie zapytaj klienta o mozliwe polece-
nie

SprawdZ, ktéry z trzech kanatéw przynosi ci najwiecej zapytan,
i zwieksz w nim aktywnoscé

Rozwaz start prostego newslettera z magnesem w postaci krétkiego
poradnika do pobrania
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Specijalizacja, ktéra podnosi stawki

ENERALISTA pisze wszystko za przecietng stawke, specjalista
G pisze jedng rzecz za stawke wyraznie powyzej Sredniej. Ten
rozdziat pokazuje, ktére specjalizacje w copywritingu faktycznie
przektadajg sie na wyzsze widetki, i dlaczego waska nisza ptaci
wiecej niz szeroka oferta.

Klient nie ptaci za to, Ze umiesz napisac
wszystko. Ptaci za to, ze umiesz napisac do-
ktadnie to, czego potrzebuje, lepiej niz ktokol-
wiek inny, kogo mogtby zatrudnic.

SEO copywriting: wciaz duzy rynek, ale zmienia-
jace sie zasady

Copywriting zoptymalizowany pod wyszukiwarki pozostaje jednym
z najwiekszych segmentow rynku, bo firmy stale potrzebujg tresci
przyciggajacych ruch organiczny. Stawki w tym segmencie réznig
sie mocno w zaleznosci od typu tekstu: opis produktu wyceniany
jest zwykle na 12 do 30 zf za 1000 zzs, opis kategorii na 15 do 30 zt,
a artykut ekspercki, wymagajacy gtebszego researchu i budowania
autorytetu tematycznego strony, na 30 do nawet 300 zt za 1000 zzs.



UX writing: mikrotresci o duzym znaczeniu

Zmiana, jakg w tym segmencie wprowadza rozwdj narzedzi opartych
na sztucznej inteligencji, dotyczy gtéwnie prostych zadarn: podsta-
wowe opisy produktowe i krétkie tresci staty sie tansze, bo klienci
czesciej generujg je sami wstepnie, a copywritera zatrudniajg do
redakcji i podniesienia jakosci, nie do pisania od zera. Ros$nie za to
zapotrzebowanie na specjalistéw, ktdrzy potrafig Swiadomie korzy-
stac z takich narzedzi jako elementu wtasnego warsztatu, zamiast
konkurowac z nimi ceng za surowy tekst.

UX writing: mikrotresci o duzym znaczeniu

UX writing, czyli pisanie kroétkich tresci wewnatrz interfejsow aplikaciji
i stron (przyciski, komunikaty btedéw, onboarding), to specjalizacja
wymagajgca innego zestawu umiejetnosci niz klasyczny copywriting:
zrozumienia sciezki uzytkownika, wspétpracy z zespotem produkto-
wym i pisania w bardzo ograniczonej przestrzeni znakow. W zamian
rynek ptaci za nig wyraznie wiecej.

Tabela 6.1: Widetki wynagrodzeri UX writera w Polsce wg poziomu do-
Swiadczenia

Poziom UoP brutto B2B netto + VAT
Junior 6000-9000 zt 7000-10500 zt

Mid 12400-18 000 zt 16 800—22 000 zt
Senior 17 000—-23 000 zt 21 800-27 500 zt
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UX writing

Projektowanie tresci wewnatrz produktu cyfrowego, tak zeby uzyt-
kownik rozumiat, co sie dzieje, i wiedziat, co zrobi¢ dalej. Nie jest
to marketing, jest to czes¢ projektowania produktu.

B2B, technologia i klienci zagraniczni

Tresci dla firm technologicznych i sektora B2B wyceniane sg wyzej
niz przecietny content marketingowy z dwéch powoddéw: wyma-
gajg zrozumienia ztozonego produktu, a nie tylko sprawnego pidra,
oraz trafiajg do budzetdw marketingowych znacznie wigkszych niz
w matym e-commerce. Copywriter piszgcy dla firm SaaS albo produ-
centdw oprogramowania musi rozumiec, jak dziata produkt, o ktérym
pisze, co samo w sobie jest barierg wejscia ograniczajgcg konku-
rencje cenowa.

Praca z klientami zagranicznymi, szczegdlnie anglojezycznymi, otwiera
dostep do stawek liczonych w dolarach lub euro, oderwanych od
polskich widetek za 1000 zzs. Wymaga to biegtej znajomosci je-
zyka na poziomie pozwalajacym pisac teksty sprzedazowe, nie tylko
komunikowac sie w mailu, ale dla osdéb, ktdre ten prdg przekrocza,
réznica w dochodzie bywa kilkukrotna wzgledem pracy wytgcznie

z polskimi klientami.



B2B, technologia i klienci zagraniczni

Rysunek 6.1: Specjalizacja w tresciach technicznych i B2B tworzy natu-
ralng bariere wejscia, ktdra przektada sie na wyzsze stawki.

#® Case Study: przejscie z ogélnego contentu na teksty B2B dla SaaS

Copywriter piszacy dotad artykuty blogowe dla réznych branz zain-
westowat trzy miesigce w nauke podstaw modelu subskrypcyjnego
i typowego lejka sprzedazowego oprogramowania jako ustugi. Zbu-
dowat dwa przyktadowe teksty (strona produktowa i sekwencja on-
boardingowa) dla fikcyjnego produktu SaaS jako element portfolio
i zaczat aplikowaé¢ wytacznie do firm z tego sektora. Pierwszy kon-
trakt B2B wyszedt na poziomie odpowiadajgcym stawce 250 zt za
godzine, dwukrotnie wyzej niz jego wczesniejsza $rednia.

A Specjalizacja bez portfolio to tylko deklaracja

Napisanie w profilu ,specjalizuje sie w UX writingu” bez ani jednego
przyktadu takiej pracy w portfolio nie przekonuje klienta. Zanim




Specijalizacja, ktdra podnosi stawki

zaczniesz komunikowad specjalizacje na zewnatrz, upewnij sie, ze
masz przynajmniej dwa, trzy konkretne przyktady, nawet stworzone
samodzielnie jako projekt testowy.

Copywriting techniczny: waska nisza, wysoka
bariera wejscia

Dokumentacja produktowa, opisy funkcji technicznych, tresci dla
branz regulowanych (na przykfad sprzet medyczny czy oprogramo-
wanie przemystowe) wymagajg od copywritera zrozumienia materii
na poziomie znacznie gtebszym niz w standardowym content mar-
ketingu. Ta bariera wejscia, ktdra odstrasza wiekszos¢ generalistow,
jest jednoczesnie Zrodtem wyzszych stawek: klient ptaci nie tylko
za sam tekst, ale za oszczedzony czas wiasnego zespotu, kidry
inaczej musiatby ttumaczy¢ kazdy szczegét od podstaw.

Wejscie w te nisze nie wymaga formalnego wyksztatcenia technicz-
nego, wymaga za to gotowosci do samodzielnego researchu na
poziomie wykraczajgcym poza standardowe przygotowanie do ar-
tykutu blogowego: czytania dokumentacji, rozmdéw z inzynierami
po stronie klienta, rozumienia réznicy miedzy funkcjg a korzyscig
z perspektywy technicznego odbiorcy.

Lokalizacja i transkreacja: copywriting na styku
jezykow



Lokalizacja i transkreacja: copywriting na styku jezykéw

Firmy wchodzace na polski rynek z zagranicy albo polskie marki
ekspandujgce za granice potrzebujg czegos wiecej niz ttumaczenia:
potrzebujg transkreacji, czyli adaptacji przekazu marketingowego
do lokalnego kontekstu kulturowego, nie tylko jezykowego. Slogan
skuteczny w Stanach Zjednoczonych, przettumaczony dostownie na
polski, czesto traci sens albo brzmi nienaturalnie, bo opiera sie na
grze stéw albo odniesieniu kulturowym niewystepujacym w polskim
kontekscie.

Copywriterzy tgczacy biegta znajomosc jezyka obcego z umiejetno-
sciami czysto copywriterskimi, nie tylko translatorskimi, obstugujg
ten segment rynku, wyceniany zwykle wyzej niz standardowe ttu-
maczenie, bo wymaga podwdjnej kompetencji: rozumienia intenciji
oryginatu i umiejetnosci napisania od nowa tekstu, kitory realizuje te
samg intencje w innym jezyku i kontekscie kulturowym.

A Transkreacja to nie ttumaczenie o wyzszej cenie

Oferowanie transkreacji bez realnej umiejetnosci pisania oryginalnych
tekstéw sprzedazowych w danym jezyku, a nie tylko ich ttumaczenia,
prowadzi do rozczarowania klienta, ktéry oczekuje efektu marketin-
gowego, nie jezykowej poprawnosci. Zanim zaczniesz oferowac te
ustuge, upewnij sie, ze twoje portfolio zawiera przyktady oryginalnej
pracy kreatywnej w obu jezykach, nie tylko ttumaczen.

Scenariusze wideo i tresci na social media jako
rosngca hisza
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Wraz ze wzrostem znaczenia krétkich formatéw wideo w marketingu
firm rosnie zapotrzebowanie na copywriterow potrafigcych pisac
scenariusze: strukture pierwszych sekund przyciggajacych uwage,
rytm wypowiedzi dopasowany do méwionego, nie czytanego, jezyka,
oraz wezwania do dziatania dopasowane do specyfiki danej plat-
formy. To umiejetnos¢ wyraZnie rézna od pisania tekstu do czytania,
mimo ze bazuje na tych samych fundamentach: znajomosci odbiorcy
i umiejetnosci budowania napiecia.

Copywriterzy przechodzacy z tekstu pisanego na scenariusze wideo
zgtaszaja, ze najwiekszym wyzwaniem nie jest sama kreatywnosg,
tylko dostosowanie sie do ograniczen formatu: bardzo krétki czas
na przyciagniecie uwagi, koniecznosc pisania pod konkretny rytm
mowy, a nie estetyke zdania na papierze. Ta specjalizacja, wcigz
stosunkowo mtoda na polskim rynku, ma mniejszg konkurencije niz
klasyczny copywriting tekstowy, co przektada sie na korzystniejsze
stawki dla 0sdb, ktdre wejdg w nig wczesnie.

Konsultacje i szkolenia jako naturalne rozsze-
rzenie specjalizacji

Copywriter, ktéry zbudowat rozpoznawalng specjalizacje, na przy-
ktad w UX writingu albo SEO copywritingu, zyskuje z czasem wiedze
wykraczajgcg poza samo pisanie tekstéw: rozumie, jak firmy powinny
podchodzi¢ do tresci na poziomie strategicznym, nie tylko wykonaw-
czym. Ta wiedza ma wartosc¢ rynkowg osobng od samego pisania:
firmy ptacg za jednorazowe konsultacje albo krétkie szkolenia we-
wnetrzne dla swojego zespotu marketingowego, chcac podniesé



Konsultacje i szkolenia jako naturalne rozszerzenie specjalizaciji

kompetencje wtasnych pracownikow, zamiast zlecac kazdy tekst na
zewnatrz.

Konsultacje i szkolenia rozliczane sg zwykle wedtug wyzszej stawki
godzinowej niz samo pisanie, bo klient ptaci za skondensowang
wiedze, przekazang w krétkim czasie, nie za czas potrzebny na napi-
sanie konkretnego tekstu. Dla copywritera to sposéb na podniesienie
Sredniej stawki godzinowej bez zwigkszania liczby przepracowanych
godzin, opisany w rozdziale drugim jako jeden z kluczowych wskaz-
nikdw optacalnosci pracy.

Checklist: Budowanie specjalizaciji

Wybierz jedng specjalizacje (SEO, UX writing, B2B/tech) do rozwoju
w najblizszych trzech miesigcach

Naucz sie podstaw dziedziny, w ktdrej chcesz sie specjalizowad, nie
tylko pisania o niej

Zbuduj dwa do trzech przyktadowych tekstdw w tej specjalizacji,
nawet bez zlecenia

Zaktualizuj portfolio i profile na platformach, zeby odzwierciedlaty
nowg specjalizacje

Sprawdz, czy twoja znajomos¢ angielskiego pozwala obstugiwaé
klientéw zagranicznych
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Skalowanie: od zlecen do stabilnego
biznesu

Azpy freelancer trafia w pewnym momencie na naturalny sufit:

liczbe godzin, ktdre fizycznie moze sprzedaé¢ w miesigcu. Dal-

szy wzrost dochodu wymaga zmiany modelu, nie tylko podnoszenia

stawki godzinowej. Ten rozdziat pokazuje trzy drogi wyjscia z tego
sufitu: retainery, delegowanie pracy i produkty poboczne.

Retainer: staty dochdd zamiast pojedynczych
zlecen

Retainer to stata miesieczna umowa z klientem, obejmujgca okre-
slong pule godzin, tekstéw albo zakres dziatan, rozliczana niezalez-
nie od tego, czy klient w danym miesigcu wykorzysta catg pule. Dla
copywritera oznacza to przewidywalny dochdéd, bez comiesiecznego
poszukiwania nowych zlecen, dla klienta oznacza staty dostep do
osoby, ktdra zna juz marke i nie zaczyna kazdego tekstu od zera.

Pojedyncze ] ., Propozycja Umowa Dochéd prze-
i Kilka zlecen i - .
zlecenie retainera miesieczna widywalny

Przejscie na retainer najczesciej odbywa sie naturalnie, po kilku uda-
nych zleceniach dla tego samego klienta, kiedy obie strony widza,
ze wspoipraca ma sens w diuzszej perspektywie. Zamiast czekac,




Delegowanie: od freelancera do matego zespotu

az klient sam zaproponuje statg wspoéfprace, warto zaproponowac
ja samodzielnie, w momencie, gdy wida¢ powtarzalny wzorzec zle-
cen, na przyktad cotygodniowy artykut na bloga albo comiesieczna
kampania mailingowa.

@ Wyceniaj retainer z marza za przewidywalnos$é

Retainer powinien by¢ wyceniony nieco ponizej sumy pojedynczych
zlecen o tej samej objetosci, ale nie drastycznie, bo w zamian za
nizszg cene jednostkowg klient daje ci co$ cennego: przewidywalny
dochdd bez koniecznosci ciggtego poszukiwania zleceri. Nie oddawaj
tej wartosci za darmo w postaci zbyt duzej znizki.

Delegowanie: od freelancera do matego zespotu

Drugg droga skalowania jest przestanie by¢ jedyng osobg wykonu-
jaca prace. Copywriterzy z ugruntowang bazg klientdéw zaczynajag
delegowac czes¢ zlecen podwykonawcom, zatrzymujgc dla siebie
role koordynatora, redaktora koricowego i osoby odpowiedzialnej za
relacje z klientem. Marza miedzy stawkg ptacong podwykonawcy
a stawka fakturowanag klientowi staje sie nowym zrédtem dochodu,
niezaleznym od liczby godzin przepracowanych osobiscie.

#® Case Study: pierwszy podwykonawca

Copywriterka obstugujaca czterech statych klientéw retainerowych,
przy petnym obtozeniu wtasnego czasu, zatrudnita na zlecenie mtod-
szego copywritera do pisania pierwszych wers;ji tekstdw prostszych
formatdw, zostawiajgc sobie redakcje i kontakt z klientem. Pozwolito
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jej to przyjac¢ pigtego klienta bez wydtuzania wtasnego dnia pracy,
a marza na pracy podwykonawcy pokryta wiekszos¢ kosztu jego
wynagrodzenia.

A Delegowanie bez systemu jakos$ci psuje reputacje

Przekazanie zlecenia podwykonawcy bez jasnego briefu, wzorca
stylu i etapu redakcji przed wystaniem do klienta prowadzi predzej
czy pbzniej do tekstu ponizej poziomu, do ktérego klient jest przyzwy-
czajony. To ryzykuje relacje budowang miesigcami. Zanim zaczniesz
delegowag, ustal proces kontroli jakosci, nie tylko podziat zadan.

Produkty poboczne: dochdd niezalezny od go-
dzin

Trzecig drogg skalowania jest stworzenie czegos, co mozna sprze-
dac wielokrotnie bez proporcjonalnego wzrostu czasu pracy: sza-
blony tekstéw, kurs online z pisania konkretnego typu tresci, konsulta-
cje dla poczatkujgcych copywriteréw albo gotowe pakiety promptéw
i procesow do pracy z narzedziami Al. Ten model dziata najlepiej,
gdy copywriter zbudowat juz rozpoznawalnos$¢, opisang w rozdziale
piatym, bo sprzedaz produktu wymaga odbiorcow, do ktérych mozna
go zaoferowad.



Systemy zamiast pamieci: zarzgdzanie wieloma klientami naraz

A Skalowanie to zmiana zrédta dochodu, nie tylko podniesienie ceny

Podnoszenie stawki godzinowej ma naturalny sufit wyznaczony przez
to, ile klient jest gotéw zaptacic¢ za jedng godzine pracy jednej osoby.
Retainer, delegowanie i produkty poboczne przesuwajg ten sufit,
bo dochdd przestaje by¢ wprost proporcjonalny do liczby godzin
przepracowanych osobiscie.

Systemy zamiast pamieci: zarzadzanie wieloma
klientami naraz

Przy jednym czy dwdch klientach wystarczy pamiec i skrzynka ma-
ilowa, zeby ogarng¢ wszystkie terminy i zakresy prac. Przy pieciu,
szesciu klientach jednoczesnie, tym bardziej z podwykonawcami
zaangazowanymi w czes¢ projektow, brak systemu prowadzi predze;j
czy pozniej do pomytki: przegapionego terminu, pomylonych wy-
tycznych, wystania tekstu do niewtasciwego klienta. Prosty system,
na przyktad tablica zadan podzielona na kolumny odpowiadajgce
etapom pracy nad tekstem, od briefu przez pierwszg wersje po
akceptacje klienta, eliminuje wiekszos¢ takich pomytek bez koniecz-
nosci wdrazania rozbudowanego oprogramowania do zarzadzania
projektami.

@ Standaryzuj brief, zanim zaczniesz delegowaé

Jeden spdjny formularz briefu, wypetniany dla kazdego zlecenia nie-
zaleznie od klienta, utatwia zaréwno twojg wiasng prace, jak i prace
podwykonawcow, bo wszyscy pracujg na tej samej strukturze in-
formacji: cel tekstu, grupa docelowa, ton komunikacji, przyktady
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Rysunek 7.1: Przejrzysty system zarzgdzania zadaniami pozwala koor-
dynowac prace wielu klientdw i podwykonawcow bez ryzyka kosztownych
pomytek.

referencyjne, ograniczenia objetosciowe. Brak takiego standardu
oznacza, ze kazde nowe zlecenie zaczyna sie od zbierania tych
samych informacji od nowa.

Umowa z podwykonawcg: ochrona obu stron

Wspotpraca z podwykonawcg, nawet nieformalna, zyskuje na ja-
snych zasadach spisanych z géry: zakres pracy, termin, stawka,
zasady dotyczgce praw autorskich do stworzonego tekstu oraz to,
czy podwykonawca moze w przysztosci pracowac bezposrednio
z tym samym klientem, z pominieciem ciebie jako posrednika. Ten
ostatni punkt bywa pomijany na starcie wspodfpracy, a staje sie zro-



Kiedy Swiadomie nie skalowacd

dtem konfliktu, kiedy klient, zadowolony z pracy podwykonawcy,
probuje nawigzac z nim kontakt bezposredni.

#® Case Study: klauzula chronigca relacje z klientem

Copywriter zlecajacy czes¢ pracy podwykonawcy wprowadzit do
umowy prostg klauzule: podwykonawca zobowigzuje sie nie nawig-
zywac bezposredniej wspotpracy z klientami poznanymi w ramach
zleconych projektéw przez okres dwunastu miesiecy od zakoriczenia
wspotpracy. Kiedy jeden z klientdw, zadowolony z jakosci tekstow,
zapytat podwykonawce wprost o mozliwos¢ dalszej wspoétpracy z po-
minieciem posrednika, ten mdgt sie powotad na zapis umowy, zamiast
podejmowac decyzje ad hoc, ryzykujgc konflikt z Zadng ze stron.

Kiedy Swiadomie nie skalowaé

Nie kazdy freelancer chce zbudowad zespét albo obstugiwad kilkuna-
stu klientdw naraz, i to jest réwnie uzasadniona decyzja, jak dgzenie
do wzrostu. Czesé copywriteréw swiadomie wybiera model jedno-
osobowy z ograniczong liczbg statych klientéw, akceptujgc naturalny
sufit dochodu w zamian za petng kontrole nad jako$cig wiasnej pracy
i brak obowigzkdéw zwigzanych z zarzgdzaniem podwykonawcami.
To decyzja biznesowa, nie brak ambicji, pod warunkiem ze jest pod-
jeta Swiadomie, a nie z braku wiedzy o dostepnych alternatywach
opisanych wczesniej w tym rozdziale.
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Al Skalowanie to opcja, nie obowigzek

Retainer, delegowanie i produkty poboczne dajg mozliwosé przesu-
niecia sufitu dochodu, ale zadna z tych drdg nie jest obowigzkowa.
Swiadomy wybér, zeby pozostaé przy modelu jednoosobowym, z ja-
sno okreslonym putapem liczby klientdw, jest réwnie wazng decyzjg
strategiczng jak decyzja o wzroscie.

Automatyzacja administracji jako ukryta dzwi-
gnia czasu

Wystawianie faktur, przypominanie klientom o zalegtych ptatno-
sciach, planowanie termindw i archiwizowanie wersji tekstéw zajmujg
pozornie niewiele czasu pojedynczo, ale zsumowane w skali mie-
sigca odbierajg godziny, ktére mogtyby trafi¢ do klientéw ptacacych.
Proste narzedzia do automatycznego fakturowania cyklicznego przy
retainerach, szablony przypomnien o ptatnosci wysytane automa-
tycznie po przekroczeniu terminu oraz jeden uporzadkowany system
przechowywania wersji tekstow zamiast rozproszonych plikdw na
dysku, razem odzyskujg kilka godzin miesiecznie bez zadnej zmiany
w liczbie obstugiwanych klientow.

@ Zautomatyzuj najpierw to, co sie powtarza identycznie

Zacznij automatyzacje od zadan identycznych za kazdym razem,
na przykfad cyklicznego fakturowania statych klientéw, zanim zaj-
miesz sie zadaniami wymagajgcymi indywidualnego podejscia. Auto-
matyzacja rzeczy powtarzalnych daje najszybszy zwrot czasu przy
najmniejszym ryzyku pomyfki.




Automatyzacja administracji jako ukryta dZzwignia czasu

Checklist: Skalowanie dochodu

Zidentyfikuj klientdéw, z ktérymi zlecenia powtarzajg sie na tyle regu-
larnie, by zaproponowac retainer

Policz, ile godzin miesiecznie sprzedajesz obecnie, i sprawdz, czy
zblizasz sie do sufitu

Rozwaz pierwsze delegowanie prostszego typu zleceri zaufanemu
podwykonawcy

Zaprojektuj prosty proces kontroli jakosci dla pracy przekazywanej
dalej

Wypisz jeden produkt poboczny, ktéry mdgtbys stworzy¢ z wiedzy,
ktdrg juz masz
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Utrzymacé i chronié¢ dochod

DOBYCIE pierwszych klientéw i ustalenie stawek to dopiero po-

towa pracy. Druga potowa polega na utrzymaniu tego, co

sie zbudowato: stabilnych relacji, rosngcych stawek i zdrowego

tempa pracy, ktdre nie kornczy sie wypaleniem po dwdch latach. Ten

rozdziat zamyka ksigzke praktycznymi zasadami ochrony dochodu
w dtuzszej perspektywie.

Negocjowanie podwyzek u statych klientow

Stali klienci rzadko proponujg podwyzke z wtasnej inicjatywy, nawet
jesli sg zadowoleni ze wspotpracy, po prostu dlatego, ze nikt nie lubi
dobrowolnie podnosi¢ sobie kosztéw. Odpowiedzialno$¢ za zainicjo-
wanie rozmowy o podwyzce lezy po stronie copywritera, najlepiej
raz w roku, z konkretnym uzasadnieniem: wzrost doswiadczenia,
poszerzony zakres obowigzkdw albo po prostu aktualizacja stawek
do poziomu rynkowego.

@ Zapowiadaj podwyzki z wyprzedzeniem, nie z zaskoczenia

Wiadomosé o podwyzce wystana z miesiecznym wyprzedzeniem,
Z jasng datg wejscia w zycie, budzi mniej oporu niz podwyzka ogto-
szona na kolejnej fakturze. Klient dostaje czas na zaplanowanie
budzetu, co zmniejsza ryzyko, ze podwyzka zakoriczy wspdtprace.




Dywersyfikacja klientdw jako ochrona przed pustym miesigcem

Kluczowa zasada brzmi: podwyzka powinna by¢ regularna i prze-
widywalna, a nie sporadyczna i drastyczna. Klient przyzwyczajony
do corocznej korekty stawki o kilkanascie procent reaguje inaczej
niz klient, ktéry po trzech latach dostaje propozycje podwyzki o sto
procent naraz, nawet jesli ta ostateczna stawka odpowiada realiom
rynku opisanym w rozdziale pierwszym.

Dywersyfikacja klientéw jako ochrona przed pu-
stym miesigcem

Jednym z najwiekszych zagrozen dla stabilnosci dochodu freelan-
cera jest nadmierna zaleznos¢ od jednego klienta. Kiedy jeden
kontrakt stanowi wiekszo$¢ miesiecznego przychodu, jego utrata,
niezaleznie od przyczyny, oznacza natychmiastowy kryzys finan-
sowy, nie stopniowy spadek. Zdrowa struktura klientéw zaktada, ze
zaden pojedynczy klient nie odpowiada za wiecej niz jedng trzecig
do potowy miesiecznego dochodu.

A Jeden duzy klient to wygoda dzisiaj, ryzyko jutro

Praca wytacznie dla jednego statego klienta bywa kuszgca, bo elimi-
nuje koniecznosc¢ ciagtego poszukiwania nowych zleceri opisanego
w rozdziatach czwartym i pigtym. W praktyce oznacza to jednak brak
poduszki bezpieczernstwa: utrata tego klienta z dnia na dzien zeruje
dochdd, zamiast go tylko ograniczyc.
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Wypalenie: koszt, ktory nie wida¢ na fakturze

Praca freelancera nie ma naturalnych granic czasowych narzuca-
nych przez pracodawce, co bywa zaletg i zagrozeniem naraz. Brak
wyznaczonych godzin pracy prowadzi wielu copywriteréw do przyj-
mowania coraz wiekszej liczby zlecen, kosztem czasu wolnego, az
do momentu, w ktérym spada jakos¢ tekstéw i tempo pracy, mimo
rosngce;j liczby przepracowanych godzin.

#® Case Study: ograniczenie liczby klientéw zamiast ich zwiekszania

Freelancer obsfugujacy siedmiu klientdw jednoczesnie, pracujgcy
regularnie po dwanascie godzin dziennie, zauwazyt spadajgcy po-
ziom wtasnych tekstéw i rosnacg liczbe poprawek zgtaszanych przez
klientéw. Po analizie rentownosci kazdego kontraktu zrezygnowat
z dwdch najmniej optacalnych klientéw, mimo krétkoterminowego
spadku przychodu. W ciggu kolejnych trzech miesiecy podnidst
stawki u pozostatych pieciu klientéw, odzyskujgc poprzedni poziom
dochodu przy wyraznie mniejszym obcigzeniu czasowym.

AB Rentownos¢ klienta liczy sie w stawce godzinowej, nie w kwocie faktury

Klient ptacacy pozornie duzg kwote miesiecznie, ale wymagajacy
nieproporcjonalnie duzo czasu na poprawki i komunikacje, moze mie¢
nizszg realng stawke godzinowag niz mniejszy klient, ktdry akceptuje
pierwsza wersje tekstu bez rund poprawek. Licz rentownos$é kazdego
klienta osobno, tak jak w rozdziale drugim liczyte$ stawke godzinowg
dla pojedynczego zlecenia.




Umowa jako zabezpieczenie, nie formalnosé

Umowa jako zabezpieczenie, nie formalnosé

Nawet krétka, jednostronicowa umowa albo jasno spisane warunki
w mailu potwierdzajgcym zlecenie chronig przed najczestszymi spo-
rami: opdzniong ptatnoscig, sporem o to, czy tekst spetnia ustalenia,
albo probg wykorzystania tekstu w zakresie szerszym, niz pierwotnie
ustalono. Kluczowe elementy takiej umowy to: doktadny opis za-
kresu prac, termin ptatnosci, konsekwencje op6znienia (na przyktad
odsetki ustawowe) oraz jasne wskazanie, w jakim momencie prawa
do tekstu przechodzg na klienta, zwykle dopiero po petnej zaptacie,
nie po samym dostarczeniu pliku.

A Prawa autorskie przechodza wtedy, kiedy ty na to pozwolisz

Bez wyraznego zapisu w umowie prawa do wykorzystania tekstu nie
przechodzg automatycznie na klienta w momencie wystania pliku.
Ustalenie, ze petne prawa przechodzg dopiero po zaksiegowaniu pfat-
nosci, daje realne narzedzie nacisku w przypadku opdznien: klient
korzystajgcy z tekstu bez uregulowanej naleznosci narusza wtedy
prawa autorskie, co zmienia charakter rozmowy o zalegtej ptatnosci.

Dywersyfikacja branz, nie tylko klientow

Ochrona dochodu, o ktdrej byta mowa wczesniej w tym rozdziale,
dotyczy nie tylko liczby klientdw, ale tez branz, w ktérych dziatajg.
Portfolio klientow skoncentrowane wytgcznie w jednej branzy, na
przyktad wytgcznie w e-commerce modowym, jest wrazliwe na spo-
wolnienie wtasnie w tej branzy, niezaleznie od tego, ilu réznych klien-
téw w niej obstugujesz. Roztozenie klientdéw na dwie, trzy rézne
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branze zmniejsza ryzyko, ze jedno wydarzenie rynkowe, na przyktad
spadek koniunktury w konkretnym sektorze, uderzy jednoczesnie
we wszystkie Zrédta twojego dochodu.

Sledzenie zmian rynku bez wpadania w panike

Rynek copywritingu zmienia sie szybciej niz wiekszos¢ zawoddéw
kreatywnych, gtéwnie za sprawg narzedzi opartych na sztucznej
inteligencji, zmieniajgcych sie algorytméw wyszukiwarek i nowych
formatow tresci, opisanych czesciowo w rozdziale szoéstym. Reago-
wanie na kazdg pojedynczg zmiane osobno, z niepokojem o przy-
sztos¢ zawodu, kosztuje wiecej energii niz daje realnej wartosci.
Skuteczniejszg praktyka jest regularny, ale ograniczony czasowo
przeglad zmian, na przyktad raz na kwartat, z konkretnym pyta-
niem: czy ta zmiana wptywa na mojg specjalizacje i moich klientdw,
i jesli tak, jakiej jednej konkretnej rzeczy powinienem sie nauczy¢
w najblizszym miesigcu.

@ Aktualizuj portfolio wraz z rynkiem, nie raz na kilka lat

Portfolio zbudowane kilka lat temu, bez aktualizaciji, przestaje odzwier-
ciedlad to, co faktycznie potrafisz dzisiaj, szczegdlnie jesli w miedzy-
czasie rozwingtes nowg specjalizacje opisang w rozdziale széstym.
Przeglad i aktualizacja portfolio raz na péf roku, z usunieciem najstab-
szych przyktaddw i dodaniem najnowszych, utrzymuje je w zgodzie
z realnym poziomem twojej pracy.




Bezpieczeristwo retaineréw a wolnos¢ wyboru klientéw

Bezpieczenstwo retaineréw a wolnos¢ wyboru
klientow

Retainery, opisane szerzej w rozdziale sicdmym, dajg przewidywal-
nos¢ dochodu, ale majg swdj koszt: wypetniajg czesc¢ dostepnych
godzin na state, ograniczajgc przestrzen na nowe, potencjalnie
ciekawsze albo lepiej ptatne zlecenia, ktére mogtyby pojawi¢ sie
w miedzyczasie. Zdrowa struktura pracy zostawia Swiadomie czes¢
czasu poza statymi zobowigzaniami, wtasnie po to, zeby mdc przy-
jac nieoczekiwang, atrakcyjng okazje bez koniecznosci rezygnaciji
ze statego klienta.

Proporcja miedzy retainerami a wolnymi godzinami zalezy od in-
dywidualnej tolerancji na ryzyko: osoby cenigce przewidywalnosc
wypetniajg retainerami wiekszos$¢ dostepnego czasu, osoby cenigce
elastycznos¢ zostawiajg go wiecej wolnego, akceptujgc w zamian
mniej stabilny, ale potencjalnie wyzszy $redni dochdd. Zadna z tych
proporcji nie jest uniwersalnie lepsza, obie wymagajg jednak swia-
domej decyzji, a nie przypadkowego zapetnienia kalendarza pierw-
szymi ofertami, jakie sie pojawity.

Co dalej

Rynek copywritingu w Polsce zmienia sie szybciej niz jeszcze kilka
lat temu, miedzy innymi za sprawg narzedzi opartych na sztucznej
inteligencii, ktére przejmujg czesc prostych zadarn. Elementy opisane
w tej ksigzce, czyli Swiadoma wycena, budowanie portfolio, aktywne
pozyskiwanie klientéw, specjalizacja i ochrona dochodu, pozostajg
aktualne niezaleznie od tego, jak zmienia si¢ technologia, bo dotyczg
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Rysunek 8.1: Swiadome zarzadzanie proporcjg miedzy statymi zobo-
wigzaniami a elastycznym czasem pracy pozwala freelancerowi utrzymacd
stabilnos¢ dochodu bez rezygnacji z nowych mozliwosci.

sposobu prowadzenia biznesu, nie konkretnych narzedzi. Wracaj
do checklist na koricu kazdego rozdziatu regularnie, nie tylko przy
pierwszej lekturze, i traktuj je jako punkt kontrolny wiasnej praktyki
zawodowej co kilka miesiecy.

Checklist: Ochrona dochodu w dtugim okresie

Zaplanuj rozmowe o podwyzce z kazdym statym klientem raz w roku
Sprawdz, czy zaden pojedynczy klient nie stanowi wigcej niz potowy
twojego dochodu

Policz realng rentownosé (stawke godzinowa) kazdego statego klienta
osobno

Ustal granice czasu pracy, zanim liczba zlecen zacznie je same
wyznaczacd




Co dalej

Wré¢ do checklist z poprzednich rozdziatéw za trzy miesigce
i sprawdz postep
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