Co musisz wiedzieé, zanim zatwierdzisz wysytke e-mail Czytaj na str. 56

2 O 1 5 1 Firmynet

MAGAZYN $WIAD

Ztap ztodzieja
Twojego czasu
Przedstawiamy
raport Firmy.ne

Jak zmieni¢ stosunek
do wtasnej firmy?

-



FIRMER

MAGAZYN SWIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY

2015

Wydawca

NNV Sp. z o.0.

ul. Wyszynskiego 1
10-457 Olsztyn

T: +48 89 533 03 78
www.nnv.pl

www.firmer.pl

KRS 0000310781
NIP 7393699287
REGON 280319486

Redaktor naczelny
Marek Dornowski

Zespot
Dominika Mikulska, Alicja Zbytniewska,
Karolina Ktujszo, Kamil Orzechowski

Korekta
Correctum

Dotqgcz do Nas
I} facebook.com/firmerpl

Kontakt

Wspétpraca redakcyjna
tel.: +48 600 959 026

tel.: +48 694 437 941
e-mail: redakcja@firmer.pl

Reklama
tel.: +48 600 959 026
e-mail: reklama@firmer.pl

Oktadka
Stéphane Antiga
Foto: Archiwum witasne

03
04
06
12
18
22
26
29
32
36
40
44
48
52
56
60
64
67
72
75
80

OD REDAKC]JI
Zacznij mysle¢ jak przedsiebiorca

FELIETON
Wiosenny optymizm

OKIEM PRZEDSIEBIORCOW
Jak mikroprzedsiebiorcy oceniajg zmiany w 2015 roku?

TEMAT Z OKLADKI
Jak zbudowac zesp6t marzen?

ROZWO) OSOBISTY
Coaching wchodzi do mainstreamu

ROZWO) OSOBISTY
Przestan mysle¢ jak witasciciel, zacznij jak przedsiebiorca

ROZWO) OSOBISTY
Menadzerowie powinni uczy¢ sie motywowania

ROZWGO) OSOBISTY
Nie pluj sobie w brode

ZARZADZANIE CZASEM
10 rzeczy, ktére kradng Ci czas w pracy

TAJNIKI SPRZEDAZY
Aktywna sprzedaz dzwignig firmy

TAJNIKI SPRZEDAZY
Klient nie jest gtupi

RYNKOWE TRENDY
Zycie offline juz sie skonczyto

RYNKOWE TRENDY
Inteligencja rzeczy, czyli jak internet animuje Twoja rzeczywistos¢

E-MAIL MARKETING BEZ TAJEMNIC
E-mail marketing po zmianie prawa telekomunikacyjnego

E-MAIL MARKETING BEZ TAJEMNIC
10 wskaznikéw e-mail marketingu, ktére musisz pozna¢, zanim zatwierdzisz
pierwszg wysytke

ODKRY) SWO) POTENCJAL
Jakich btedow nie popetnia¢, reklamujac sie w wyszukiwarkach firm

SEKRETY E-COMMERCE
Time is money, czyli sekrety e-commerce

SEARCH ENGINE MARKETING

Zanim wydasz pierwszy 1000 zt na reklame, czyli co jako poczatkujacy
reklamodawca powinienes$ wiedzie¢ o AdWords

BYC CZY NIE BYC MOBILE

Programy lojalnosciowe, robisz to Zle

FINANSE
Unia wesprze innowacyjno$¢ Twojej firmy

WIZERUNEK
Marka w sieci - w sercu czy na jezyku

W Firmerze stawiamy na to, co wazne dla sektora MSP w Polsce. Czekamy na informacje
i sugestie zwigzane z problematykq prowadzenia wtasnej firmy, w tym zarzgdzaniem
i promocjg, szczegélnie w sferze online. Przedsiebiorca tez cztowiek, wiec naprawde
ciekawe tematy pozabiznesowe bedq réwniez mile widziane. Skontaktuj sie z nami:
redakcja@firmer.pl, a na pewno przyjrzymy sie Twoim propozycjom.

Masz temat, 7
ktory zaciekawi

przedsiebiorcow @


http://www.nnv.pl
http://www.firmer.pl
https://www.facebook.com/firmerpl
mailto:redakcja%40firmer.pl?subject=
mailto:reklama%40firmer.pl?subject=

Od redakd]ji

Zacznij myslec

jak przedsiebiorca

Polski przedsiebiorca to cztowiek skazany na
optymizm. Poziom biezgcych trudnosci, z ja-
kimi musi sie boryka¢, jest bowiem tak duzy,
ze nie pozostaje mu nic innego, jak wiara
w to, ze gorzej by¢ nie moze, i bedzie tylko
lepiej.

Portal Firmy.net po raz kolejny przeprowadzit
badanie nastrojow wsrdd polskich przedsie-
biorcéw. Jak w praktyce wyglgdata druga
potowa 2014 roku i czego przedsiebiorcy
spodziewajg sie w pierwszych 6 miesigcach
biezgcego roku? Streszczenie raportu przy-
gotowata Alicja Zbytniewska, zas$ caty mozna
za darmo pobrac z naszej strony.

W tym numerze przygotowalismy dla Was
rozmowy z bardzo ciekawymi osobami. Mam
tu na mysli trenera ztotej druzyny polskich
siatkarzy Stéphane’a Antige i bardzo ostatnio
popularnego Mateusza Grzesiaka. Obaj dzie-
I3 sie wtasnymi doswiadczeniami o budowa-
niu zespotu i coachingu - warto przeczytac,
co majg do powiedzenia.

Temat, ktéry nie znika z naszych tamow, gdyz
jest kluczowy dla zycia i rozwoju kazdej firmy,
to sprzedaz. Podpowiadamy, jak zaktywizo-
wac sprzedaz w firmie i jak sprzedawac ustu-
gi - czyli co$, czego na pierwszy rzut oka po
prostu nie widac.

Osobiscie bardzo polecam tekst o tym, by
przesta¢ mysle¢ jak wiasciciel, a zaczac jak
przedsiebiorca. Nie dos¢, ze korzystnie moze
wptynac na nasze samopoczucie, to zastoso-
wanie przedstawionych tam rad moze posu-
nac¢ nasz biznes nie krok, ale kilka krokow do
przodu.

Dura lex, sed lex (twarde prawo, ale prawo)
tak w skrocie mozna podsumowac zmiany
w kwestii e-mail marketingu, ktére od nie-
dawna obowigzujg w naszym systemie praw-
nym. Czas pokaze, czy okazg sie skuteczne,
czy jedynie utrudnia i skomplikujg relacje biz-
nesowe, stajac sie podstawg prawng do to-
czenia idiotycznych sporéw. W kazdym razie
warto zapoznac sie z nowymi zasadami, zeby
przypadkiem samemu nie stac sie ich ofiara.

To tylko niektore przyktady z catej masy cie-
kawych materiatow dla Was przygotowa-
nych. Zresztg przekonajcie sie sami. Z pew-
noscig kazdy znajdzie co$ dla siebie.

Mitej lektury!

Marek Dornowski
Redaktor naczelny

PODZIEL SIE
FIRMEREM
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FELIETON

Pesymista widzi tylko tunel, optymista widzi tunel i Swiatetko na jego koncu,
realista widzi tunel, Swiatetko i... kolejny tunel. To stwierdzenie bedace
W pewnym sensie zartem, zdaniem niektérych, dobrze opisuje mentalnos¢
jeszcze czesto spotkang w Polsce. Nie brak tez takich, ktérzy twierdzg, ze
narzekanie to nasz sport narodowy. By¢ moze tak, ale okazuje sie, ze ten
sport uprawia coraz mniej przedsiebiorcow.

Na jednym z portali z ogtoszeniami pracy moz-
na byto przeczyta¢ anons: Zatrudnie hejtera,
koniecznie doswiadczonego, ktory ma za sobg
pisanie obrazliwych komentarzy na forach pu-
blicznych. Ot tak, bez powodu.

Co prawda hejting to dos¢ specyficzna forma
narzekania, rozszerzona o rézne inne ,dodat-
ki”, ale i tak trzeba przyznac, ze tego typu ogto-
szenie jest pewng oznakg czasu. Ciekawe, czy
w tym wypadku narzekanie takiego pracowni-
ka na zbyt mate wynagrodzenie - i hejtowanie
z tego powodu pracodawcy - odczytane bytoby
jako nielojalnos$¢, czy raczej nadgodziny, za kté-
re nalezataby sie dodatkowa premia?

A moze to ogtoszenie nalezy traktowac jako
pilng potrzebe dotgczenia do zespotu jakiegos
marudera? Przedsiebiorcy przeciez sg optymi-
stami, raczej obawiajg sie, ze jesli ktos ich nie
sprowadzi na ziemie, to ,,odleca”.

Zarty zartami, ale wnioski ptyngce z lektury ko-
lejnej edycji raportu Firmy.net pt. Jak w Polsce
prowadzi sie wtasny biznes faktycznie pokazujg,
ze przedsiebiorcy postrzegajg otaczajgcg nas
rzeczywistos$¢ korzystniej niz nam sie wydaje.

Mimo ze (tradycyjnie juz) optymistyczne pro-
gnozy przedsiebiorcow wyrazane w czerwcu
zesztego roku nie ziScity sie, to po raz pierwszy
od dtuzszego czasu wiecej firm zadeklarowato
odczucie poprawy sytuacji niz jej pogorszenie.
Najwieksze zmiany na plus odnotowano w bu-
downictwie i ustugach. Jest to o tyle ciekawe, ze

budownictwo byto jednoczes$nie jedng z niewie-
lu branz, w ktérej odnotowano spadek zatrud-
nienia.

Przedsiebiorcy, pytani o prognozy na najblizsze
6 miesiecy, najczesciej wskazywali na stabiliza-
cje, nie przewidujgc zadnych wiekszych zmian.
Po raz kolejny jednak spodziewajgcych sie po-
prawy sytuacji w ciggu najblizszego poétrocza
byto wiecej niz pesymistow prognozujacych jej
pogorszenie.

Ten sam trend (w jeszcze wiekszej skali)
mozna zaobserwowa¢ w przypadku przed-
siebiorcéw dziatajgcych réwniez na ryn-
kach zagranicznych. Optymizm widac¢ takze
w kwestii planowanego zatrudnienia. Mimo ze
w wiekszosci firm jest ono - jak same deklaru-
ja - na odpowiednim poziomie, to réwniez tu-
taj mamy do czynienia z przewagg tych, ktorzy
planujg zatrudnia¢ nad szykujgcymi zwolnienia.

Jesli jest cos$, w czym bycie dobrym nie jest po-
wodem do chluby, to z pewnoscig jest to na-
rzekanie. Moze wiec warto przerzucic¢ sie z tej
Ldyscypliny” na inng? Chocby siatkdwke lub
pitke nozng? W tej pierwszej jesteSmy aktual-
nie mistrzami, a w tej drugiej ostatnio mistrzéw
pokonali$my. Polecamy, zwitaszcza ze... wiosna
idzie. ®
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OKIEM PRZEDSIEBIORCOW

Jak wynika z czwartego badania portalu Firmy.net i Instytutu Badan
i Analiz OSB w Polsce niezwykle trudno prowadzi sie wtasny biznes. Taka
jest opinia wiekszosci mikroprzedsiebiorcéw. Jednak po raz pierwszy od
dtuzszego czasu wiecej firm zadeklarowato odczucie poprawy sytuacji
w Il potowie 2014 roku niz jej pogorszenie. R6znica ta jest jeszcze bardzo
mata i trudno moéwic o istotnej zmianie na lepsze, ale moze to by¢ zwia-

stun nadchodzacej poprawy.

W grudniu 2014 roku zapytaliSmy 1575 mikro-
przedsiebiorcéw, jakie czynniki wptywaja na
poprawe lub pogorszenie ich kondycji oraz co
wptywa na wzrost konkurencyjnosci sektora
MMSP. Dodatkowo poprosilismy o okreslenie
poziomu zaufania do decyzji rzgdowych i ich
wptywu na prowadzenie dziatalnosci w 2015
roku.

Oczekiwane wzrosty w |l potowie
2014 roku nie nastgpity

Ostatnie p6t roku dziatalnosci mikrofirm oka-
zato sie okresem znacznie trudniejszym, niz
przewidywali przedsiebiorcy. Mimo ze zacho-
wano niski badz staty poziom cen, nie przeto-
zyto sie to na wzrost poziomu popytu, przez
co nie odnotowano poprawy sytuacji finan-
sowej. Mozna moéwic o dalszym spadku zdol-
nosci nabywczej konsumentdéw, a co za tym
idzie trudnych warunkach funkcjonowania
przedsiebiorstw z sektora MMSP.

Poprawa sytuacji za sprawa
inwestycji w rozwoéj i reklame

Po raz pierwszy od dtuzszego czasu wiecej
firm zadeklarowato odczucie poprawy ogol-
nej sytuacji niz jej pogorszenie w minionym
po6troczu. Badani odpowiadali, ze wptyw na
to majg gtébwnie ich starania o wzrost kon-
kurencyjnosci i walka o pozycje na rynku.
Przedsiebiorcy, ktérzy konkurowali niskg
ceng, nie osiggneli oczekiwanych rezultatow.
Ci, ktorzy zainwestowali w rozszerzenie ofer-
ty, promocje i lepszg jakos¢ obstugi klienta,
deklarowali zadowolenie z obecnej kondycji
ich firm.

VS

Paulina Lipska

ODIE Studio Psich Fryzur

W przypadku naszej firmy gtéownymi
czynnikami sukcesu byto umocnienie
marki na rynku, pozyskanie nowych
klientéw oraz ich zadowolenie, co procentuje kolej-
nymi poleceniami. Doskonalenie produktu, rozwoj
i wzrost jakosci ustug - to wartosci, ktére gwaran-
tujqg dobrg kondycje studia.

Ewelina Bogucka-Spyra

MS Komputery

Warto doktadac starari w poprawe
sytuagji firmy. My pofozylismy duzy
nacisk na reklame w internecie oraz
zadbalismy o opinie i referencje, co spowodowa-
fo przyptyw nowych klientow.

Rafat Woéjcicki
Kancelaria KANONISTA
Gtéwnym czynnikiem polepszenia
. sie sytuacji kancelarii byto potozenie
wiekszego nacisku na reklame po-
przez promogje, tzn. banery, ulotki, folie na sa-
mochody oraz rekloma w gazetach. Nieoceniong
wartos¢ w przypadku naszej firmy miata rekla-
ma stowna, czyli reklama przekazywana przez
zadowolonych klientow, ktorzy juz zakonczyli
sprawy. Oczywiscie kancelaria nie spoczywa na
laurach, ale nadal podnosi standardy ustug oraz
inwestuje w szkolenia i rozwoj pracownikow.
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Finansowe eldorado wcigz daleko

Choc¢ sytuacja finansowa pod koniec 2014
roku prawie potowy firm nie zmienita sie, to
w grupie pozostatych firm czesciej nastgpito
jej pogorszenie niz poprawa. Powodem jest
gtownie brak mozliwosci podnoszenia cen,
podczas gdy koszty prowadzenia dziatalno-
$ciwcigz rosng. W poréwnaniu z poprzednim
potroczem widoczna jest jednak poprawa.
Mniej firm odczuto pogorszenie sytuacji fi-
nansowej, natomiast wiecej odnotowato jej
poprawe. Jest to wynikiem wysitkéw przed-
siebiorcow, jakie wtozyli, by osiggnac sukces
w walce rynkowe;j.

Wsréd firm, ktére osiggnety przewage nad
konkurentami, decydujgcy wptyw miato po-
szerzenie oferty oraz wykorzystanie nowych
form reklamy. Mniejszy wptyw miaty inwesty-
cje technologiczne, konkurowanie ceng oraz
zagospodarowanie nowych rynkéw zbytu.

“.o = . Pawet Socha
- h)

b ' Zachodniopomorskie Centrum
" Instalacji Pajos
-t ‘ Gdy rozpoczynalismy naszq dziatal-
nosc, firma sama musiata szukac
klientow i niejednokrotnie rywalizowac cenowo
z konkurencjq. Dzisiaj zwiekszyta sie liczba klien-
tow z polecenia, dzieki fachowej obstudze i bez-
awaryjnym instalaciom. To natomiast przeniosto
sie na zyski, ktore mozemy ulokowac m.in. w sku-
teczniejszq forme reklamy, co rowniez poprawia
wizerunek firmy.

-

5~ AW Justyna Puchacz
, e .ROEM"” Firma Handlowo-Ustugowa
‘ G Najwazniejszym  czynnikiem ma-
» jgcym wplyw na poprawe sytuacji
w mojej firmie byt wizerunek rynko-
wy, ktory dzieki pozytywnym opiniom naszych
klientow stale sie poprawia. Jak widac, dbanie
o zadowolenie klienta korzystajgcego z ustug jest
najlepszq reklamgq dla naszej firmy.

FIRMER MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY

Ostrozne prognozy na 2015 rok

Doswiadczeni juz przedsiebiorcy pytani
o prognozy na 2015 rok patrzg ostrozniej
w przysztos¢, co zwigzane jest takze z wie-
loma zmianami prawno-ustawowymi, ktére
w odczuciu przedsiebiorcow wptyng nega-
tywnie na prowadzenie witasnej dziatalnosci.
Blisko potowa z nich przewiduje, ze sytuacja
ogolna ich firm pozostanie bez zmian, wsrod
pozostatych przedsiebiorcow nieznacznie
czesciej oczekiwana jest poprawa sytuacji niz
pogorszenie.

W 2015 roku strategia walki ceng nie jest jed-
nak dominujgcym pomystem na poprawe
swojej sytuacji na rynku, tym bardziej ze nie
przyniosta oczekiwanych efektow w poprzed-
nim poétroczu.

Wiekszos$¢ z przedsiebiorcéw stawia na in-
nowacyjnos¢, co obejmuje wprowadzanie
nowych ustug/produktow do oferty lub udo-
skonalenie obecnych, wykorzystanie nowych
form promocji i reklamy, zastosowanie no-
wych metod produkcji, poszukiwanie nowych
lokalizacji i rynkéw zbytu. Jednoczesnie co
trzeci przedsiebiorca uwaza, ze bez dodatko-
wych Srodkéw finansowych (dotacji, kredy-
tow dla firm itp.) oraz bez obnizenia poziomu
cen dzieki nizszym kosztom nie bedzie moz-
liwa poprawa konkurencyjnosci w 2015 roku.

Brak zaufania mikro- i matych firm do rzadu

Ponad potowa przedsiebiorcéw (53,1%) z sek-
tora MMSP zadeklarowata brak zaufania do
decyzji, jakie rzad podjgt w sprawach zwig-
zanych z ich dziatalnoscig w Il potowie 2014
roku. Co trzeci przedsiebiorca nie potrafit
jednoznacznie okresli¢ swojego stanowiska.
Tylko co dziesigty przedstawiciel przedsie-
biorstw zadeklarowat zaufanie do wiadz
rzgdowych. Niskie poparcie moze Swiadczy¢
o obawach, jesli chodzi o kluczowe decyzje
zwigzane z funkcjonowaniem firm.

Y : N
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Ewelina Bogucka-Spyra

MS Komputery

Uwazam, ze rzqd ciggle utrudnia
przedsiebiorcom prowadzenie bizne-
su. Zamiast utatwiac procedury, to
utrudnia. Zamiast obnizac koszty, podwyzsza je.
Do tego stopnia, ze niedtugo w ogdle nie bedzie sie
opfacato miec jakiegokolwiek pracownika.

Andrzej Pietras

Z INNEJ BAJKI

Najwazniejsze to zmniejszy¢ obcig-
Zenia przedsiebiorstw. Wszystkie sq
bardzo wysokie (poczgwszy od po-
datkow, na sktadkach ZUS koriczqc), przez co pro-
wadzenie przedsiebiorstwa jest bardzo czesto na
granicy opfacalnosci. Sam ZUS patrzy na sprawe
bardzo krotkowzrocznie. Myslenie, ze im wyzsze
sktadki, tym wyzsze przychody jest btedne. Wy-
starczytoby obnizyc wysokosc sktadek na tyle, aby

Julita Dudicz

Dietetyk, Poradnia dietetyczna -

Ku zdrowej diecie!

Szczerze nie wierze w to, abym mo-

5

gta liczy¢ na wsparcie/poprawe wa-

runkdw ze strony rzqdu. Wole wymagac wiecej od
siebie i stawiac na dalszy rozwdj. To najlepsza in-
westycja! A planowanym zmianom mam nadzieje,
Ze po prostu stawie czota i nie dobijg finansowo
przedsiebiorstwa.

Negatywna reakcja MMSP
odnosnie zwiekszenia stawek ZUS

Brak zaufania do obecnego rzadu zwigzany
moze by¢ z reakcjami przedstawicieli sektora
MMSP na decyzje zwiekszenia stawek ZUS na
dziatalnos¢ biznesowg w 2015 roku.

Blisko potowa przedsiebiorcéw przewiduje,
ze wzrost sktadki ZUS spowoduje znaczgce
pogorszenie ich sytuacji finansowej. Co sz6-
sta osoba zadeklarowata, ze bedzie poszuki-
wac alternatywnych rozwigzan uregulowania
naleznych sktadek ubezpieczeniowych. 15%
mikro- i matych firm jest w na tyle dobrej
kondycji finansowej, ze optacanie wyzszych
sktadek nie nastreczy im ktopotéw. Pomimo
niecheci do optacania wiekszych sktadek nie-
liczni przedsiebiorcy zadeklarowali zamknie-
cie lub zawieszenie swoich dziatalnosci. Czes¢
z nich rozwaza dziatalnos¢ w szarej strefie
bez ptacenia podatkéw oraz przejscie na etat.

PODZIEL SIE
FIRMEREM

przedsiebiorstwom nie optacato sie kombinowac,
jak ich nie pfacic.

Beata Sawicka
Ekspresja
Uwazam, ze rzqd powinien wyciggac
'-“ wnioski z funkcjonowania firm w kra-
jach lepiej rozwinietych. Np. w Anglii
wszelkiego typu podatki i obcigzenia ptacone sq
po uzyskaniu okreslonego - wysokiego dochodu.
U nas nie ma znaczenia, czy przedsiebiorca uzy-
skuje dochod - ZUS musi zapfacic¢, cho¢ czasem
nie ma z czego. Optacajqgc pracownika, odczuwam
bardzo mocno obcigzenia finansowe, ktdre sg
bardzo duze.

Zmiany w kodeksie pracy
hamuja wzrost zatrudnienia

Zdaniem przebadanych przedsiebiorcéw
ostatnie zmiany w kodeksie pracy, ktore
wprowadzajg ograniczenie umdéw na czas
okreslony i osktadkowanie umoéw-zlecen, nie
wptyng pozytywnie na ich decyzje odnosnie
zwiekszania zatrudnienia. Przedsiebiorcy
uwazajg takze, ze nowe regulacje nie wyeli-
minujg umow Smieciowych z rynku. Ich zda-
niem trwatym rozwigzaniem tego problemu
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jest ograniczenie pozaptacowych kosztéw
pracy. Jesli to sie nie stanie, znaczna czesc
matych firm nadal bedzie szuka¢ tanszych
sposobow zatrudniania pracownikéw (z po-
minieciem ustalen z kodeksu pracy) albo nie
zatrudni ich wcale.

Te firmy, ktére mimo wszystko decydujg sie
na zatrudnianie nowych pracownikéw, robig
to gtéwnie z nadziejg na zwrot tej inwestycji.
Przedsiebiorcy oczekuja, ze nowi pracownicy
pomoggim poprawicjakosc¢obstugilub posze-
rzy¢ zakres ustug, co przyczynisie do wzrostu

liczby nowych klientéw oraz wzrostu zado-
wolenia obecnych. W wiekszosci przypadkéw
inwestycje w nowych pracownikdw nie sg
jednak zwigzane z nadwyzkami finansowymi
firm. To raczej podjecie ryzyka z zamiarem
zbudowania przewagi nad konkurencjg.m

Przemystaw Oslak

BB INVEST Przemystaw Oslak
Sktadki ZUS powinny sie zmniejszyc.
Podobnie jak optaty za pracowni-
kéw. Chciatbym zatrudniac¢ na caty
etat, ale to sq za duze koszty. Jesli optaty bedq niz-
sze, nastqpi 0golny wzrost zatrudnienia i znikng
umowy Smieciowe. Kazdy przedsiebiorca wolatby
zatrudniac na etat, ale przy obecnych warunkach
nie jest to niestety mozliwe.

tukasz Tyczkowski

Szkota Jezykéw Obcych PAROLI
Znaczqcy wplyw na poprawe sytuacji
w szkole PAROLI miato zatrudnienie
nowych nauczyciel, ktorzy okazali
sie potrzebni po intensywniejszej promogji firmy
w internecie, a takze na portalach spotecznoscio-
wych. Naktady poniesione na reklame przyczynity
sie zatem do rozwoju firmy.

Jak w Polsce
Browadn sie wiasny
Iznes?

Kondycja sektora MMSP w I pofowie 2014 .
oraz prognozy na 2015r.
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Od najblizszej kwiaciarni po najlepszego mechanika w miescie,
z aplikacjg mobilng Firmy.net wszystkie potrzebne informacje o firmach
masz w zasiegu reki, gdziekolwiek jestes.

Proste wyszukiwanie

Wpisz branze, ustuge lub produkt, a aplikacja
sama rozpozna Twoja lokalizacje i pokaze
odpowiednie firmy.

Najlepsze firmy

Sprawdzaj opinie o firmach i wybieraj te
o najlepszej reputacji i wysokiej jakosci ustug.

-
Iu

Interaktywna mapa

Szybko odnajdziesz miejsce, ktérego szukasz
i wyznaczysz do niego trase dojazdu.

Oszczedzaj pienigdze

W aplikacji znajdziesz tysigce kuponow
rabatowych na lokalne produkty i ustugi.

Wiecej informacji o aplikacji znajdziesz na stronie www.firmy.net/aplikacja.html
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ak buduje i motywuje sie zespot,
aby osiggat zamierzone efekty?
O kluczowych czynnikach  suk-
cesu sporo moze powiedzieC trener
obecnych Mistrzéw Swiata w siatkéwce
- Stéphane Antiga. Jego wybor na se-
lekcjonera kadry narodowej wszystkich
zadziwit, ale metody trenerskie, ktorych
sie drobiazgowo trzymat, doprowadzity

nasz zespot na Swiatowe podium.

Zainspiryj sie  wskazéwkami, dzie-
ki ktorym Twoj zespdt ma szanse na
osiggniecie najlepszych wynikow, je-
Sli tylko odpowiednio nim pokieru-
jesz. Gotowy na dawke wiedzy od
cztowieka, ktoéry zbudowat najlepsza
druzyne na Swiecie i zaserwowat Po-
lakom najgoretsze emocje sportowe

W zesztym roku?
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Gdy ktos styszy nazwisko Antiga, jego
mysli najprawdopodobniej kieruja sie do
tematu budowy zespotu. Niecodziennie
bowiem udaje sie zbudowac druzyne, kté-
ra zdobywa Mistrzostwo Swiata. Tobie ta
sztuka sie udata. Zacznijmy zatem nasza
rozmowe od samego poczatku. Co byto dla
Ciebie najwazniejsze, gdy objates posade
selekcjonera polskiej kadry narodowe;j?

Bez dwoch zdan dobdr wspotpracownikow.
Musieli oni dawac pewnos¢, ze sg najodpo-
wiedniejsi na dane stanowisko. Wazna byta
tez kwestia ich akceptacji przez reszte dru-
zyny. Rozpoczatem od wyboru swojego asy-
stenta, Philippe Blaina, na stanowisko dru-
giego trenera. Byt moim trenerem przez 10
lat, znatem oraz cenitem jego metody. Poza
tym miat doswiadczenie w trenowaniu kadry
narodowej, ktorego mi brakowato.

Od poczatku miatem tez wizje druzyny. Dru-
zyny jako catosci. Chciatem stworzy¢ zespot
dziatajacy jak jeden organizm. Siatkdéwka jest
gra zespotowg, by wygrywac¢ mecze nie wy-
starczy jeden zawodnik, podobnie zresztg jak
w Swiecie biznesu.

Jak poradzite$ sobie z sytuacjg, w ktérej
z dnia na dzien, z kolegi z boiska dla wiek-
szosci zawodnikéw, states sie trenerem?

Faktycznie nie jest to zadanie proste. Przebu-
dowanie relacji z kolezenskich na kierownicze
wymaga czasu. Zdobycie szacunku i zaufania
wspoétpracownikow to pierwszy, ale tez nie
ostatni krok w drodze do budowania zespotu
marzen. Potrzebne jest wsparcie i wiara catej
druzyny we wspolny sukces. Zwtaszcza wte-
dy, gdy Twoje pomysty i koncepcje sg nowe
i niestandardowe. W tego typu relacjach waz-
ny jest obiektywizm i to, by kazdego trakto-
wac jednakowo i wytgcznie w oparciu o umie-
jetnosci i aktualng forme, dlatego podczas
wyboru zawodnikéw do reprezentacji nie kie-
rowatem sie popularnoscia danych graczy.
W wielu przypadkach wczesniejsza znajo-
mos¢ umiejetnosci graczy pomogta mi w de-
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cyzji selekcjonerskiej. Patrzgc w przesztos¢,
moge powiedzie¢, ze to co wydawato sie byc
mojg staboscig, stato sie mojg silng strona.

Zaktadam, ze kazdy dziennikarz w tym
kraju zdazyt juz zada¢ Ci pytanie dotyczga-
ce metod Twojej pracy. Tych metod, ktére
doprowadzity Ciebie i Twéj zesp6t na sam
szczyt. Czy jest jeszcze cos$ w tej historii,
co nie zostato powiedziane?

Prawda jest mato atrakcyjna, bo nie ma
tu zadnych magicznych sztuczek. Wszyst-
ko sprowadza sie do treningéw. Po kazdym
z nich nastepowata analiza indywidualnych
statystyk kazdego gracza. To dawato przeko-
nanie o stusznosci i obiektywizmie podejmo-
wanych decyzji.

Sporym wyzwaniem byto tez utrzymywanie
ciggtej motywacji u graczy, ktorzy nie znaj-
dowali miejsca w pierwszej szostce. Tutaj
zderzenie ambicji z zastang rzeczywistoscig
mogto wywotywac frustracje i rozczarowa-
nie. Zalezato mi na tym, aby kazdy z nich ro-
zumiat moje decyzje i swojg role w druzynie.

Sukces zaczyna sie w gtowie. Dotyczy to
zaréwno sportu, jak i biznesu. W obu dzie-
dzinach jednym z kluczowych czynnikéw
sukcesu jest umiejetnos¢ radzenia sobie
ze stresem. Czy sg jakie$s metody zarzadza-
nia stresem, ktore stosujesz i polecasz?

Rzeczywiscie stres i presja podczas imprez
takich jak Mistrzostwa Swiata sg ogromne,
zwtaszcza gdy grasz u siebie przed swoimi ki-
bicami. Dla niektérych cata ta atmosfera jest
czynnikiem motywujgcym, ale nie kazdy jest
sobie w stanie z nig poradzic.

Zarzadzanie stresem podczas imprezy takiej
rangi wymagato specjalnego mentalnego
przygotowania sie do niej. Wraz z Philippe
Blainem przeprowadzaliSmy duzo indywidu-
alnych rozméw z zawodnikami. Dzieki temu
poznawatem doktadne odczucia kazdego
gracza.
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Nie poruszaliSmy tez tematu btedoéw poje-
dynczych os6b na forum catego zespotu,
wszystkie problemy rozwigzywaliSmy sam na
sam z zawodnikiem. Przyznam szczerze, ze
podczas wspolnych rozmow nie uzywalismy
stow ,Cwiercfinat” czy ,finat” tylko okreslali-
Smy je jako ,mecz nr 5", ,mecz nr 12", aby nie
wytwarzac¢ dodatkowej presji i nie stresowacd
sie jeszcze bardziej. Przed samym finatem
powtarzatem chtopakom, zeby traktowali go
po prostu jak kolejne spotkanie, nie mysleli,
ze to pojedynek, ktorego stawka jest ztoty
medal MS.

Wiec nie byto zadnych specjalnych metod
motywacji przed samym finatem?

Nie byto to potrzebne. Przynajmniej w przy-
padku podstawowe] szostki. Naszg uwage
moglismy skupi¢ na tych, ktérzy grali mniej.
Chodzito o tym, by nigdzie nie zostawi¢ furt-
ki, poprzez ktérg do druzyny mogtaby dostac
sie zta atmosfera. Nie mozna byto dopuscic
do sytuacji, gdy ktos$ zaczynat narzekac, kry-
tykowac czy wyrazat niezadowolenie w obec-
nosci innych zawodnikéw. Takie zachowanie
byto nieakceptowane, i bardzo staraliSmy sie
tego unika¢ poprzez indywidualne podejscie
do kazdego zawodnika i zrozumienie jego po-
trzeb.

Jakie sg najczestsze putapki, ktére przyda-
rzajg sie, gdy zarzadzasz druzyng podczas
takiego turnieju jak Mistrzostwa Swiata,
gdy emocje zmieniajg sie jak w kalejdo-
skopie? Czego nalezy unikaé, na co zwré-
ci¢ szczeg6lna uwage?

Przytocze jedng historie, ktéra mi sie przy-
darzyta. Byto to podczas finatowego meczu
z Brazylig. W pierwszym secie przegraliSmy
25:18. Przyznam szczerze, ze Brazylia zasko-
czyta mnie zmiang swojej taktyki, ktorej sie
nie spodziewatem. Jestem fanatykiem sta-
tystyk i przygotowywatem zespdt do opra-
cowanego scenariusza wedtug doktadnej
analizy wczesniejszej gry przeciwnikdéw. Po
pierwszym secie musieliSmy sie dostosowac

PODZIEL SIE
FIRMEREM

do zmiany zastosowanej przez Brazylijczy-
kow. W bardzo krétkim czasie zmieniliSmy
naszg taktyke. Brazylia rozpoczeta od bar-
dzo mocnego bloku, zatem pierwszg zmiang
W naszym zespole byta zmiana sposobu ata-
ku. Podziwiam chtopakdw za to, ze tak szyb-
ko potrafili sie dopasowac do nowych regut
gry. Bez tej umiejetnosci adaptacji do zmian
nie osiggnelibysmy sukcesu i prawdopodob-
nie nie wygralibysmy 3:1. Sam réwniez podja-
tem wowczas wiele ryzykownych decyzji, kto-
re zaowocowaty - czasami warto postuchac
wtasnej intuicji.

Jak zbudowaé atmosfere i ducha druzyno-
wego, tak by jednoczesnie nie zgubié en-
tuzjazmu i motywac;ji?

Aby zachowad motywacje przez caty czas,
trzeba nadac role kazdej osobie, kazdy powi-
nien zna¢ swojg misje i wartos¢, jakg wnosi
do zespotu. Oczywiscie zwyciestwa podno-
szg motywacje, ale zdarzajg sie i przegrane.
Wéwczas trzeba zdopingowad, aby nikt nie
psut atmosfery w zespole krytykowaniem czy
narzekaniem. Jesli ktos ma takie negatywne
odczucia, to oznacza, ze nie jest wystarczajg-
co zmotywowany i trzeba mu poswiecic¢ wie-
cej indywidualnego czasu.

Moim sposobem na zachowanie dobrej at-
mosfery w zespole byta réwnowaga po-
miedzy czasem przeznaczonym na treningi
a czasem wolnym, dedykowanym rodzinie
i najblizszym. Prawdopodobnie przez to nie
trenowaliSmy tak duzo, jak inne zespoty, ale
nie dopusciliSmy tez do zbytniego zmeczenia
zawodnikow.

W najciezszym okresie treningdw - przed
finatami - wielu zawodnikom towarzyszyty
ich rodziny. Czas poza krajem pozwolit tez
odetchngc i w spokoju pracowaé nad forma.
Wiedziatem, ze nasza druzyna jest przygoto-
wana taktycznie i technicznie do Mistrzostw.
Jednak odpowiednie przygotowanie mental-
ne osiggaliSmy witasnie przez wspélnie spe-
dzany czas, nie tylko na ciggtych treningach.
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Czy masz wskazéwki dla przedsiebiorcéw
w kwestii budowania ich wtasnych zespo-
téw, ktére beda zdolne odnosi¢ sukcesy?

Jest wiele rzeczy, o ktérych trzeba pamietac.
Wazna jest umiejetnos¢ zachowania zimnej
krwi oraz bycie ralistg. Warto tez zawsze wie-
rzy¢ w sukces. Uwazam, ze nie trzeba by¢ naj-
lepszym we wszystkim. W naszym przypad-
ku wielokrotnie na wygranej zawazyty detale.
Przekonatem sie, ze nie ma jednej drogi do
zwyciestwa i kazdy - nawet najmniejszy -
szczegotmoze zawazy¢ o kornicowym sukcesie.

W ciggu tego roku czeka na Ciebie wiele
nowych wyzwan. Przede wszystkim od
poczatku musisz zbudowad swoja druzyne
marzen, tym razem bez takich gwiazd, jak
Wilazty, Winiarski, Zagumny czy Ignaczak.
Planujesz nowa strategie, czy zamierzasz
skorzystaé¢ ze sprawdzonych juz metod?

Wiedziatem, ze to ostatni rok Wlaztego
i prawdopodobnie kilku innych zawodnikéw.
W kazdym S$rodowisku, sportowym czy biz-
nesowym, istnieje ryzyko rozpadu zespotu.

REKLAMA

Jednak nie przejmowatbym sie tym. Jesli cho-
dzi o ten rok, to wierze w naszych siatkarzy.
Przez ostatnie rozgrywki odkrylismy kilka no-
wych talentéw. Mamy wielu dobrych zawod-
nikéw i mozemy nadal gra¢ bardzo dobrze.
Wystarczy w to uwierzyc i solidnie sie przy-
gotowac do kolejnych zawodéw. Zdaje sobie
sprawe, ze poprzeczka zostata postawiona
jeszcze wyzej, presja wzrasta, ale za to czeka-
jg nas bardzo emocjonujgce chwile.

To, co sie zmieni w tym roku, to na pewno
sposob przygotowania do gry. Zmienie tak-
tyki trenerskie, jednak nie zamierzam zmie-
nia¢ swojej filozofii. Bedziemy tworzy¢ cat-
kowicie nowg grupe - nowi zawodnicy, to
nowe charaktery, ale tez nowe mozliwosci.

Bede starat sie tak dopasowac do siebie za-
wodnikéw, by ponownie stworzyli zgrang
druzyne. W poprzednim sezonie znalaztem
.ztoty srodek”, zatem wierze, ze w tym roku
ponownie mi sie to uda. Jednak nie moge po-
lega¢ na tych samych metodach, nawet jesli
przyniosty one ztoty medal.

Dziekuje za rozmowe. B

Szukasz patentu

NIE DAJ SIE
GRUBYM RYBOM

na sukces swojej firmy w sieci?
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0 samoswiadomosci, budowaniu motywacji i inteligencji emocjonalnej roz-
mawiamy z Mateuszem Grzesiakiem - psychologiem, trenerem rozwoju
osobistego i coachem uczacym ludzi Swiadomego myslenia i rozwigzywa-
nia probleméw prywatnych i zawodowych.

34 lata, 7 jezykéw, 102 odwiedzone kra-
je, 30 kg zrzuconych w 7 miesiecy, wcigz
elektryzujacy zwigzek, dziecko, podwdjny
magister - prawo i psychologia, 325 dni
spedzonych na szkoleniu siebie z trenera-
mi Swiatowej klasy... Zestawiam to z listg
szkolen, ktére prowadzisz, i nasuwa mi sie
pytanie... Czy wszystko, czego uczysz, wy-
pracowates i zastosowates w swoim zyciu?

Uczenie innych to przekazywanie im wiedzy
i umiejetnosci. Nie ma sie ich, jesli sie cze-
gos samemu nie przezyto. Wtedy dopiero
mozna i$¢ do ludzi i méwic ze zrozumieniem
o konkretnych tematach. Inaczej nie po-
trzeba nauczyciela, wystarczy ksigzka.
Moje zycie zawodowe sprowadza sie do
przeniesienia autentycznych doswiadczen
i praktycznych sytuacji - zaréwno swoich, jak
i innych oséb - na modele komunikacyjne,
czyli strategie myslenia. | tych strategii mysle-
nia wtasnie ucze. Takie podejscie gwarantuje
zrozumienie potrzeb stuchacza, ktory chce sie
uczyc zycia, a nie dywagacji na jego temat.

Jeszcze kilkanascie lat temu coaching byt
w Polsce traktowany jako dos¢ egzotycz-
ne zajecie. Po pomoc coachéw siegali pre-
zesi, menadzerowie wyzszego i Sredniego
szczebla. Rosngca w zawrotnym tempie
liczba Twoich followerséw w mediach spo-
tecznosciowych wskazuje, ze coraz wiecej
ludzi zaczyna mieé swiadomosé, jak waz-
na jest praca nad soba. Co sie zmienito?

Coaching wchodzi do mainstreamu. To proces
naturalny i uniwersalny. Kiedys$ jeansy byty
tylko w Pewexach i mato kto mogt sobie na nie
pozwoli¢. Dzi$ noszg je wszyscy. Tak samo jest
z kazdym innym produktem, na ktory zapo-
trzebowanie ludzie sobie uswiadamiajg. Co-
aching najpierw byt niedostepny i drogi. Dzi$
jest bardziej dostepny, zaréwno jesli chodzi
o podaz trenerdw, jak i pod katem cenowym.

W Polsce szczegdlnie zaczyna by¢ popularny,
to dopiero poczatek.

Prowadzisz szkolenia w wielu krajach. i
Jak wypadamy na tle innych nacji?

Dobrze i zle. Tak samo odpowiedziatbym Ci,
gdyby$ zamiast o Polakéw zapytata o Mek-
sykanoéw czy Niemcéw. Dobrze, bo jesteSmy
bardzo przedsiebiorczy - 4 miejsce w Europie
pod katem otwierania firm. Odwazni, nasta-
wieni na rozwoj, jesteSmy inteligentni, dobrze
wyksztatceni. Znamy jezyki obce - 6 miejsce
na Swiecie, jezeli chodzi o znajomos¢ jezy-
ka angielskiego. Zle, poniewaz borykamy sie
z wieloma kompleksami, a pienigdze to nadal
u nas temat tabu. 75% Polakéw uwaza, ze suk-
ces osigga sie znajomosciami lub kombinujac,
a 50% wstydzi sie méwic¢ o finansach, zarob-
kach etc. JesteSmy nieufni - tylko 12% Pola-
kéw zgadza sie ze stwierdzeniem, ze wiekszo-
$ci ludzi mozna zaufac... Budujemy wartosc
na ,fetyszu magistra” i wiedzy teoretycznej,
przez co cynicznie wytykamy sobie btedy kry-
tykanctwem i narzekaniem. Nie ksztattujemy
w sobie i naszych dzieciach inteligencji emo-
cjonalnej - 60% rodzicéw uwaza, ze klapsy to
dobra metoda wychowawcza. Przez co jeste-
Smy ,w ogonie”, jesli chodzi o umiejetnosci ko-
munikacji czy sprzedazy. Mamy piekny poten-
cjat, a mentalnosc¢ z poprzedniej epoki.

Dlaczego tak jest? Co nas blokuje?

Tak jest, bo tak zostaliSmy uwarunkowani hi-
storycznie, geograficznie, spotecznie. A bloku-
je nas brak fundamentalnej wiedzy dotyczacej
procesu myslenia, zarzgdzania emocjami i za-
chowaniami. A poniewaz w szkotach uczy sie
przystowiowej budowy pantofelka, a nie tego,
jak by¢ dobrym cztowiekiem i jak skutecznie za-
rabia¢ pienigdze, mamy spoteczenstwo z gto-
wa wypetniong bezuzyteczng teorig, cierpigce
na brak umiejetnosci potrzebnych do zycia.
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Jestesmy wiec niewolnikami naszego wita-
snego wyobrazenia o sobie?

Tak. JesteSmy podmiotami naszego wyobra-
zenia o sobie. M6zg nie zrobi nic bez mysli
lub zachowan instynktownych, wiec musimy
sobie wcigz co$ wyobraza¢, by mogt to nam
zrealizowac. A to, co sgdzimy na swoj temat,
jest przektadalne na to, co robimy w zyciu.
Sami rzadko kiedy w petni samodzielnie decy-
dujemy o obrazie siebie, jaki tworzymy. Przy-
ktadowo, az 70% ludzkich decyzji zakupowych
to efekt tzw. owczego pedu, mody. Robienie
tego, co robig inni, zapewnia nam poczucie
bezpieczenstwa, ale nie , bycie sobg”.

Czyli pierwszym i najwazniejszym kro-
kiem na drodze samorozwoju jest wyzby-
cie sie lekow?

Nie ma czegos$ takiego jak wyzbycie sie lekow.
Realnie nie mozna wyzby¢ sie zadnej emocji.
Co najwyzej, mozna jg nieskutecznie wypie-
ra¢, narazajac na szwank swoje zdrowie psy-
chiczne i fizyczne. Jest za to Swiadome budo-
wanie relacji z emocjami. Nie chodzi o to, by
nie czuc leku, ale by sobie z nim umie¢ radzic.
Badania pokazujg, ze osoby, ktére to robig,
stajg sie liderami dla innych, bo tam, gdzie inni
sie zatracajg, oni zachowujg zdrowy rozsgdek.
Taka relacje z emocjami trzeba ¢wiczy¢ tak
samo jak bicepsy na sitowni. Gdy pojawia sie
lek, to zamiast od niego uciekac¢ albo w niego
.wchodzi¢ z gtowg”, nalezy wzig¢ gteboki od-
dech i pozwoli¢ mu po prostu by¢, bez prob
zmieniania go. Przyzwyczajac sie, zaakcepto-
wac go jako cos naturalnego w zyciu. Po jakims$
czasie mozg przestanie reagowac ucieczka na
wycéwiczony poziom leku i objawy, np. pocenie
sie, paraliz, ktéry ogarnia nas przy konieczno-
Sci podjecia decyzji, odejdg samoczynnie.

Jako ludzie jestesmy sobie rowni, ale im bar-
dziej swiadomi, tym szybciej rosniemy po-
nad reszte - to Twoje stowa. Dlaczego sa-
moswiadomos¢ daje taka site?

Bo nie ma nic innego, co odrézniatoby nas od
innych gatunkéw zwierzat. Ja moge sobie wy-
obrazi¢ innego Mateusza za rok i sie nim za-
czgc¢ stawac. A chomik nadal bedzie taki sam,
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chyba, ze zmieni go srodowisko. Ludzie mogg
zmienia¢ swoje Srodowiska, sami je tworza.
Nowe klasy spoteczne to klasy Swiadomoscio-
we. Tworzy je podziat na tych, ktérzy obser-
wujg siebie i wyciggajg wnioski oraz na tych,
ktérzy sa konstruktorami rodzinno-kulturo-
wymi i zyjg pomystami innych na siebie. Swia-
domosc tego, co sie je, pozwala by¢ zdrowym.
Tego, co sie czuje - szczesliwym. Swiadomos¢
swojej niepowtarzalnosci pozwala by¢ soba.

Chec zgtebiania mechanizmdw dziatania ryn-
ku czyni nas przedsiebiorcg decydujgcym
o wtasnym losie itd. To Swiat wewnetrzny de-
cyduje o jakosci zycia.

Niemaludzibezpotencjatu, sqtylkotacy, kto-
rych mozliwosci jeszcze nie poznaliSmy. Czy-
li kazdej umiejetnosci mozna sie nauczyd,
nie licza sie wrodzone predyspozycje?

Nie ma czegos takiego jak wrodzone predys-
pozycje. To powtarzane, nieudowodnione
i nienaukowe podejscie, ktére odbiera nam
dostep do prostego faktu. Jesli chcesz sie cze-
g0s$ nauczy¢, musisz zaczg¢ nad tym praco-
wac. Istniejg oczywiscie kwestie genetyczne
(np. wzrost), ktére moze nie pozwolg Ci od-
niesc¢ sukcesu jako koszykarz, ale gry w koszy-
kdwke z pewnoscig sie mozesz nauczyc. Kazdy
moze nauczyc sie wszystkiego.

Od czego nalezy zacza¢, aby ustali¢ pakiet
potrzebnych nam umiejetnosci i je naby¢?

U podstaw wszystkiego jest pomyst na siebie.
Musimy sami siebie pytac¢: co chcemy umiec
i po co. A potem znalez¢ nauczyciela i ¢wiczyc.
| dotyczy to absolutnie kazdej umiejetnosci.

Czy w ten sposob nie stawiamy sie sami
w blokach startowych wyscigu z wtasnym
wyobrazeniem o sobie?

Ja takie wyobrazenia mam i nie Scigam sie ze
sobg. Mam raczej wyjgtkowg rados¢ z biegnie-
cia razem w tym samym kierunku. Nie jestem
swoim przeciwnikiem, nie jest nim tez inny
cztowiek. Wyznaczanie celow jest jak jedzenie
$niadania.Robimyto codziennie, cojestzdrowe
i potrzebne.
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Jaka wiec obra¢ strategie, by czu¢ satys-
fakcje z tego, co robimy?

Najpierw trzeba zaczac robi¢ to, co sie lubi.
Potem dopiero sie zastanawia¢, w jaki spo-
séb to robi¢, by byto satysfakcjonujgce. Jak?
Motywowac sie emocjami, poprzez wiasne
dziatanie rozwigzywac czyje$ problemy, by¢
altruistg, mie¢ wizje zmiany Swiata na lepszy.
Wiecej - by¢ tg zmiang, jakg chcemy widziec
w Swiecie.! Zbudowac dzieki temu catosciowy
system motywacyjny, wspierajgcy nas na wie-
lu r6znych poziomach. To dziata na podobnej
zasadzie jak piramida potrzeb. Po zaspokoje-
niu potrzeb podstawowych - fizjologicznych -
chcemy sie dobrze czug, lepiej zarabia¢, budo-
wac relacje, kocha¢, by¢ sobg, dzieli¢ sie tym
z innymi i zmienia¢ Swiat. By czuc¢ satysfakcje
z tego, co robimy, potrzebujemy motywowac
sie na kazdym z tych pozioméw.

A jesli dopadaja nas chwile zwatpienia,
jak sobie z nimi radzi¢?

Sg rézne metody. Mozemy szuka¢ pozytyw-
nego wsparcia u bliskiej nam osoby. Zmienic
stan emocjonalny muzykg, sportem lub inng
aktywnoscig. Pozwoli¢ sobie na chwile odde-
chu, dzien przerwy... Sprawic¢ sobie przyjem-
nos¢. Kazdy znajdzie inny sposob. Wazne, by
pozwoli¢ sobie na te stabos¢ i zaakceptowad
ja. A potem wyciggngc¢ wnioski. Za kazdym ra-
zem zadawac sobie pytanie: czego sie dzieki
temu ucze?

Otwarta komunikacja i wspétpraca poma-
gaja zbudowacé wiekszy kapitat osobisty,
biznesowy i spoteczny niz konkurencja
i antagonizmy. Jak nauczy¢ sie budowa¢
relacje w zyciu, w firmie z pracownikami,
wspoétpracownikami, kontrahentami?

To jest pytanie w stylu: jakie sg 3 kroki do
osiggniecia oswiecenia? (Smiech). Odpowiem
rownie ogdlnie, ale z petng odpowiedzialno-
Scig: uczyc sie inteligencji relacji (RQ). Poznac
wiasne potrzeby i zweryfikowac sposoby ich
realizowania (tak, by np. nie chcie¢ mitosci jak
mate dziecko). Zrobi¢ to samo z osobami ze
swojego otoczenia. Nauczy¢ sie dawac feed-
back. Pozna¢ coaching i zadawanie konstruk-

1) ,Badz zmiang, ktérg chcesz ujrze¢ w Swiecie” - Ghandi (przyp. redakgji)

tywnych pytan. Cwiczy¢ emocje, by potrafic¢ je
rozpoznawacu innychiu siebie, a w efekcie by¢
ponad nimi (czyli inteligencje emocjonalng).

Pracowac z Tobg mozna, nie tylko uczest-
niczac w spotkaniach face-to-face czy tez
w seminariach. Twoje ksigzki w tres¢ maja
wplecione ¢wiczenia, ktére kazdy moze
wykonywaé sam w domowym zaciszu.

Mozna. Mozna tez wejS¢ na kanat
www.youtube.com/grzesiakm i uczy¢ sie
z filméw tam umieszczonych. Mozna wejs¢ na
profil  www.facebook.com/mateuszgrzesiak
i codziennie pobierac konkretng wiedze z au-
torskich wpiséw, ktére tam sie znajdujg. Moz-
na wejs¢ na www.mateuszgrzesiak.tv i obej-
rzec filmy szkoleniowe. Kazdy moze sie uczy¢
i zdobywa¢ kompetencje. Od zaraz. Jesli jest
che¢, pozostaje jedynie dziatad.

Znéw postuze sie cytatem. Stworz zycie,
w ktorym jestes najlepszqg wersjq siebie.
Masz, czego pragniesz, pomagasz innym
i zmieniasz swiat. - To nie brzmi, jakby byto
proste.

Proste to akurat jest, ale nie jest tatwe. By-
cie sobg nie jest tatwe, bo to ciggte poszuki-
wanie wiasnego ja, ktore sie wcigz zmienia.
To pozwolenie sobie na cieszenie sie Swiatem
materialnym, tak by doceni¢ Swiat duchowy.
To pomaganie innym, by przysztym pokole-
niom byto tatwiej od naszego. To praca we
wtasnym domu - naszej planecie - by byta lep-
szym miejscem dla kazdego z nas. &

B Mateusz Grzesiak

Psycholog, trener i coach pomagajacy ludziom
i organizacjom w osiggnieciu ich szczytowego
potencjatu poprzez dostarczanie narzedzi m.in.
z zakresu praktycznej psychologii, motywacji, ko-
munikacji. Na jego szkoleniach i prezentacjach,
ktére prowadzi w pieciu jezykach, pojawia sie kil-
kanascie tysiecy os6b rocznie. Wystepuje w Bra-
zylii, Meksyku, Anglii, Niemczech, Polsce, Kolumbii
i wielu innych krajach. Pracowat m.in. z Danone, ING,
Volkswagen, PZU, Mars.
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Zastanawiates sie kiedys, jaka jest réznica pomiedzy firmag zarzadzang
przez osobe z mentalnoscig wiasciciela a mentalnoscig przedsiebiorcy?
W potocznym jezyku te dwa stowa sg synonimami, ja jednak przyjrze sie
im pod katem stanu umystu, jaki reprezentujg, a takze ich praktycznym

konsekwencjom.

MACIE) SASIN

Dla jasnosci tematu: osoba zarzadzajaca
w moim tekscie to wtasciciel / przedsiebiorca/
manager, ktory stoi na czele biznesu, od-
powiada za strategie i kluczowe dziatania,
a jednoczesnie moze posiada¢ catos¢ lub
wiekszos¢ praw majgtkowych do organizacji.
Nie znam osoby, ktéra bytaby idealna i za-
wsze myslata jak przedsiebiorca. Wazne jed-
nak, aby mie¢ swiadomos¢ swego sposobu
myslenia, dziatania oraz szans i ograniczen,
ktore za nimi stoj3.

Wiasciciel nastawiony jest na prze-
sztoS€ i terazniejszoS¢, przedsie-
biorca na terazniejszosc¢i przysztosc

Osobowosci w typie wiasciciela terazniej-
szo$¢ odnosza do przesztosci. Méwia: kiedys
to byto tatwo, samo sie sprzedawato, a teraz...
Rozpamietujg przesztos¢, na ktérg nie majg
wptywu, a efektywne decyzje z przesztosci
gloryfikuja, jakby nic sie nie zmieniato przez
lata. Przywigzuja sie do perspektywy tu i te-
raz i pomijajg fakt, ze trzeba is¢ do przodu,
aby sie nie cofac.

Osobowos¢ w typie przedsiebiorcy nasta-
wiona jest na terazniejszos¢, ale swoje mysli
kieruje w strone przysztosci. Przesztos¢ jest
wazna, ale jej juz nie ma. Z przesztosci moz-
na sie uczy¢, moze byc inspiracjg, ale trzeba
patrze¢ w przysztos¢, aby dopasowac strate-
gie dziatania do dynamicznie zmieniajgcej sie
rzeczywistosci.

Menadzerow koncentrujgcych sie na prze-
sztosci moze czekac rozczarowanie. Niegdys$

posiadane kompetencje, wiedza, zasoby, za-
sady dziatania jutro mogg sie zdezaktualizo-
waclubjuzsie przedawnity. Kluczem do sukce-
Su jest nastawienie na terazniejszos¢ z mysla
0 przysztosci i odpowiedz na pytanie: co
moge zrobi¢ juz dzisiaj, aby w przysztosci
osiggac sukces?

Nastawienie na przysztos¢ ma jeszcze jeden
walor: to umiejetnos¢ odraczania konsump-
cji zyskéw oraz racjonalne nimi gospodaro-
wanie, ktore pozwala zachowac kontrole nad
kosztami w firmie.

Witasciciel podchodzi do pomystow
emocjonalnie, przedsiebiorca prag-
matycznie

Osoba zarzadzajgca o mentalnosci wtasci-
ciela ma tendencje do emocjonalnego przy-
wigzywania sie do swoich pomystéw. Przez
to unika konfrontacji z innymi opiniami, nie
stucha gtoséw wspotpracownikéw, popada
w putapke nieomylnosci.

Konsekwencjg takiego sposobu myslenia
i dziatania jest ograniczanie zaangazowania
pracownikéw - spychanie ich do roli zwyktych
wykonawcow i odtwdrcdw. Tworzy kulture
zaleznosci od siebie i nie pozwala rozwijac sie
managerowi, pracownikom i organizacji jako
catosci.

Osoba zarzgdzajgca o umysle przedsiebiorcy
jest bardziej pragmatyczna w swoim podej-
Sciu. Testuje swoje pomysty, szuka wsparcia
u innych, jest otwarta na konstruktywng opi-
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nie i dgzy do wychodzenia poza swoj punkt
widzenia. Nie oznacza to, ze zdaje sie na in-
nych, lecz szuka wielu perspektyw, by czer-
pac z nich inspiracje do dziatania.

Witasciciel ma wydatki -
przedsiebiorca inwestuje

Kiedy wtasciciel musi siegng¢ gtebiej do kie-
szeni, traktuje to jako wydatki. Ma poczucie,
ze za zakup narzedzi pracy ptaci z wtasnego
portfela, przez co po prostu zarabia mnie;j.
Zdarza mu sie is¢ po linii najmniejszego opo-
ru, w efekcie nadmiernie oszczedzajac, ptaci
dwa razy.

Inaczej mysli przedsiebiorca. On niezbedne
wydatki traktuje jak inwestycje w przyszty
zysk, nawet jesli jest to naprawa sprzetu.
Ewentualnie analizuje i przeciwdziata niepo-
trzebnym kosztom w przysztosci, jesli z ja-
kichs powodow uznaje je za nieuzasadnione.

W tym kontekscie myslenie jak wiasciciel
przyczynia sie do ograniczenia proaktywno-
Sci, a czasem prowadzi do strat.

Wiasciciel ptaci pracownikom,
przedsiebiorca dzieli sie wypraco-
wanym zyskiem

W mysleniu wiascicielskim pensje sg najwiek-
szym kosztem. Czasem moze doprowadzac
to do tego, ze tamie obiecane stowo i nie wy-
ptaca np. naleznych premii.

Przedsiebiorca traktuje wynagrodzenia jako
element strategii pozyskiwania i utrzymy-
wania zaangazowanych pracownikéw. Naj-
lepszym z nich czesto ptaci wiecej niz rynek
wymaga, poniewaz wie, ze to jest dobra in-
westycja w przysztosc firmy.

Przedsiebiorca, kiedy zobowigzat sie do za-

ptacenia premii, wyptaca jg, pomimo ze firma
jest w nie najlepszej kondycji. Wie, ze zawaha-
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nie w tym zakresie moze skonczyc sie spad-
kiem motywacji i zaangazowania pracowni-
kéw. Stowo przedsiebiorcy jest wazniejsze od
pieniedzy.

Konsekwencje niedotrzymywania obietnic
przez przedsiebiorce w kontekscie umédwio-
nego wynagrodzenia sg bardziej szkodliwe,
niz moze sie to wydawac na pierwszy rzut
oka. Czeste uzasadnienie witascicieli, ze kieru-
jg sie dobrem firmy, jest nie na miejscu. Nie
sg to dziatania, ktére lezg w dtugofalowym
interesie firmy. Przyczyniajg sie do utraty za-
ufania i spadku zaangazowania, a nawet ro-
tacji pracownikow.

Oczywiscie zdarzajg sie sytuacje, kiedy trze-
ba ogranicza¢ koszty wynagrodzen, ale ob-
nizke trzeba zaczg¢ od managerow i zarzadu.

Wiasciciel ponosi koszty szkolenia,
przedsiebiorca zwieksza wartos¢
swoich pracownikéw i biznesu

Szkolenia sg jednym ze sposobdéw zwieksza-
nia efektywnosci pracownikoéw i wartosci fir-
my. Kiedy menadzer o mentalnosci wtascicie-
la wysyta ludzi na szkolenia, traktuje je jako
koszt, ktéry uszczupla jego budzet.

Przedsiebiorca w kontekscie szkolen dla swo-
ich pracownikow zachowuje sie zupetnie ina-
czej. Mocno angazuje sie w ich przygotowanie
i diagnoze realnych potrzeb. Jego podejscie
jest bardzo proste: szkolenia majg zwiekszac
kompetencje pracownikéw, ktore przektada-
jg sie na funkcjonowanie i efektywnos¢ biz-
nesu teraz i w przysztosci.

Mentalnos¢ wtasciciela w tym obszarze przy-
czynia sie do tego, ze szkolenia zamiast szan-
sg na rozwdj stajg sie kosztem, niczym samo-
spetniajgca sie przepowiednia. Aby szkolenia
byty efektywne, potrzebna jest mentalnosc
i zaangazowanie przedsiebiorcy.
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Wiasciciel traktuje firme jako swoja,
przedsiebiorca jako wspdlng idee

Dla tych, ktérzy charakteryzujg sie mysle-
niem wiascicielskim, biznes jest przedtuze-
niem swojego ego. Wywierajg na nim pietno
w kazdym aspekcie, nie zwracajg wiekszej
uwagi na motywy pracownikow. Przedsie-
biorca zdaje sobie sprawe, ze ludzie, kto-
rych zatrudnia, réwniez majg swoje cele
ioczekiwania. Dobierajgc wspotpracownikow,
zwraca wiec uwage na to, na ile ich osobiste
dazenia wspotgraja z organizacyjnymi. Zanie-
dbanie aspektu celéw i motywacji indywidu-
alnych pracownikéw powoduje, ze kierujg sie
oni czystg kalkulacjg i zyskiem wtasnym, nie
wykorzystujgc motywacji wewnetrzne;j.

Wiasciciel sam zrobi najlepiej, przed-
siebiorca szuka lepszych od siebie

Manager myslacy jak wiasciciel uwaza, ze
sam wie i zrobi najlepiej to, co nalezy zrobic.
W jego postawie ujawnia sie dgzenie multiin-
strumentalisty - gra na wszystkim, ale wirtu-
ozem nie zostanie.

Przedsiebiorca cechuje sie inng postawa:
chetnie szuka lepszych od siebie, wiecej niz
sprawnych wykonawcow - wirtuozéw. Byc¢
moze niektére zadania mogtby wykonac
sam, ale wie, ze ten czas moze przeznaczyc
na dziatania strategiczne.

Wiasciciel sam wykonuje wiekszg czes¢
pracy, przedsiebiorca deleguje, wierzgc, ze
w ten sposob rozwinie wspotpracownikéw,
a jednoczesnie swoj biznes. Postepowanie
wtascicielskie przyczynia sie do stagnacji fir-
my i przecietnosci.

Wiasciciel zaryzykuje przyjecie zle-
cenia, do ktérego brakuje mu kom-
petencji, przedsiebiorca bedzie sie
tego wystrzegat

PODZIEL SIE
FIRMEREM

W kazdym biznesie zdarzajg sie okazje, dzieki
ktorym mozna zarobi¢wiecejnizzwykle. Takie
sytuacje niosg ze sobg wiecej ryzyka. Wtasci-
ciel w takiej chwili zaryzykuje swojg reputacje
i przyjmie intratne zlecenie.

Przedsiebiorca zastanowi sie dwa razy, czy
dtugofalowo nie straci na zleceniu, poniewaz
istnieje duze ryzyko niedotrzymania zapisow
umowy. Jesli jednak zdecyduje sie na przy-
jecie zlecenia, zaprosi do wspotpracy part-
neréw, ktérzy na pewno podotajg zadaniu,
a sam zrezygnuje z czesci zarobku.

Niestety, ten grzech witascicielski bywa suro-
wo karany i moze sie skonczy¢ nawet upad-
kiem firmy, a na pewno utratg klientow i re-
putacji.

Podsumowanie

Jednym z najwiekszych zagrozen, kté-
re towarzyszg zjawisku wtascicielskie-
mu jest to, ze pracownicy tez zacznag
mysle¢ jak wiasciciele. Kultura orga-
nizacyjna zaczyna przenika¢ do relacji
pomiedzy wspétpracownikami, partne-
rami biznesowymi, a péZniej na relacje
z klientami. ®

Maciej Sasin
o Trener, coach, konsultant roz-
woju organizacji, wiasciciel firmy
doradczo-szkoleniowej  Akade-
mia Rozwoju Kompetencji. Spe-
cjalizuje sie w budowaniu zaan-
gazowania pracownikéw w cele
firmy w obszarze sprzedazy, za-
rzadzania i efektywnosci osobi-
stej. Promuje idee zarzadzania
bez przymusu. Prowadzi blog:
maciej-sasin.blogspot.com.
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Jak stworzy¢ efektywny system motywacji sprzedazy w sektorze MSP?
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Jak wazna jest motywacja, wie kazdy, kto na co dzien podejmuje wyzwania
osobiste i zawodowe. Wiadomo takze, jak trudno jest sie zmotywowac.
Tym trudniejszym zadaniem jest zmotywowanie do dziatania innych. A wiec

jak to robic i jak sie tego nauczy¢?

Samomotywacja - pierwszy krok
do sukcesu

Zanim bedziemy mysle¢ o motywowaniu in-
nych, zastanowmy sie, jak zmotywowac siebie?
Przedsiebiorca, wkraczajgc na polski rynek
z nowym produktem czy ustugg, ma do po-
konania wiele przeszkéd formalno-prawnych,
ktére mogg zniechecad. Kiedy potencjalna prze-
szkoda stanowi nie problem, a wyzwanie, firma
ma duzg szanse na sukces. Zatem jak zmotywo-
wac sie do podejmowania nowych wyzwan?

Najwazniejsza jest wizja i konkretny cel, do kto-
rego dazymy. Aby go osiggna¢, nalezy miec do-
brze opracowang strategie stanowigcg swego
rodzaju kregostup naszej dziatalnosci. Jesli cel
jest sformutowany poprawnie, fatwiej dobrac
do niego odpowiednie dziatania.

Zbyt ogolny, mglisty cel i wysoko zawie-
szona poprzecka moze deprymowac.

Realizacje strategii nalezy zaczag¢ od matych
i prostych celéw. Warto wspomniec tez o zarzg-
dzaniu czasem. Ta umiejetnos¢ pozwala ustalic
priorytety, rozplanowac je i skutecznie zreali-
zowad. Chroni to przed zawodowym wypale-
niem i motywuje do realizacji kolejnych celow.
Dobrym sposobem na zwiekszenie samomo-
tywadji jest wyznaczanie sobie nagréd za osig-
gniecie celu czgstkowego, a takze poszerzanie
horyzontow: inwestowanie w rozwdj osobisty,
udziat w szkoleniach, bycie na biezgco z branzo-
wymi trendami, wymiana wiedzy z innymi me-
nadzerami itp.

Jakie cechy powinien mie¢ dobry menadzer?

Przede wszystkim powinien bardzo dobrze
znac swoje mocne strony i stabosci, a takze ze-
spot, ktérym zarzadza. Stabosci powinien po-
trafi¢ przekuc¢ w sukces. Jesli menadzerowi bra-
kuje praktycznych kompetencji, musi zastgpic¢
je kompetencjami swojego zespotu.

Umiejetnos¢ delegowania obowigzkow to pod-
stawa dobrego zarzgdzania. W praktyce mena-
dzer powinien potrafi¢ zmotywowac ludzi do
tego, zeby wykonywali z duzym zaangazowa-
niem powierzone im zadania.

Motywowanie zespotu
handlowcéw - klucz do sukcesu
sprzedazowego firmy

Jak zmotywowac¢ handlowcow do lepszych
efektéw pracy? Jak sprawi¢, by byli lojalni wobec
firmy i zostali w jej szeregach jak najdtuzej? Kaz-
dy przedsiebiorca powinien sobie uswiadomic,
ze warto poswiecic czas i zaproponowac han-
dlowcom dobrze dobrany system motywacji
sprzedazy.

Niestety, wiele MSP btednie przeswiad-
czonych o tym, iz na wdrozenie progra-
mu motywacyjnego moga sobie po-
zwoli¢ jedynie duze przedsiebiorstwa,
tkwi w bezruchu i swoistej stagnaciji.

Tymczasem bez dobrze zorganizowanej i sku-
tecznej sprzedazy firma nie moze zdrowo funk-
cjonowac i konkurowac na rynku. Dlatego nie
tylko doswiadczeni przedsiebiorcy powinni
przyktadac¢ duzg uwage do wspierania sprzeda-
zy na wielu etapach. Handlowcy (lub inne osoby
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stojgce na drodze sprzedazy) muszg rozumiec
korzysci ptynace ze sprzedazy produktu lub
ustugi. Muszg mie¢ pewnos¢, ze ich osiggniecia,
zostang docenione i nagrodzone przez praco-
dawce.

W wielu firmach proces motywowania han-
dlowcéw jest spychany na boczny tor. Mena-
dzerowie uwazajg, ze podwyzka lub obietni-
ca awansu zatatwia sprawe, a pracownik jest
niejako zobowigzany do wydajniejszej i efek-
tywniejszej pracy. Jednak jak pokazujg liczne
przyktady, jednorazowa premia to nie jedyne
i nie najskuteczniejsze narzedzie motywowania
zespotu. Szczegdlnie gdy moéwimy o firmach,
w ktorych orientacja na cel - jakim jest wzrost
sprzedazy - odgrywa kluczowg role. Dlatego
tak wazne jest pogtebianie wiedzy przez mena-
dzeréw dotyczgcej nowych sposobdw i metod
motywadji.

Bardzo czesto metody i zwyczaje stoso-
wane 10 lat temu dzi$ nie przystaja do
rzeczywistosci podlegajace dynamicz-
nym zmianom, choéby poprzez wymiane
kadr, zmiany pokoleniowe, determinizm
technologiczny czy zmiany w stylu zycia.

Pogtebianie wiedzy i uswiadomienie sobie
nowych mozliwosci w kwestii motywowania
handlowcéw jest mozliwe gtéwnie dzieki szko-
leniom. To one pozwalajg na zapoznanie sie
z nowymi metodami, wymiane doswiadczen
pomiedzy menadzerami oraz zdobycie nie-
zbednego backgroundu do dokonywania ko-
niecznych zmian w swojej firmie.

Kazdy menadzer musi zdawac sobie sprawe, ze
w wielu przypadkach lepszym sposobem mo-
tywacji pracownikow jest mozliwosc elastycznej
formy pracy, zwiekszenie prestizu czy dawanie
mozliwosci udziatu w szkoleniach i kursach roz-
wijajgcych ich zawodowo. Nalezy pamietad, ze
podobnie jak w wiekszosci dziatan, w ktérych
musimy wspotpracowacd z drugim cztowiekiem,
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najwazniejszg umiejetnoscig menadzera jest
swobodna komunikacja.

W przypadku os6b zarzadzajgcych zespotem
najwazniejsze w komunikacji z podwtadnymi
jest uwazne wstuchanie sie w ich potrzeby, po-
mysty i opinie. Tylko odpowiedzZ na potrzeby pra-
cownikéw i reagowanie na ich zaangazowanie
moze wygenerowac skuteczne i dopasowane
do konkretnej firmy rozwigzania motywacyjne.

Mali przedsiebiorcy i menadzerowie nie-
wielkich firm, czytajgc ten tekst, moga
stwierdzi¢, ze dla swoich nieduzych ze-
spotéw nie optaca sie projektowac no-
wych rozwigzan motywacyjnych.

Korzystanie z istniejgcych e-platform nie jest
jednak drogie, uczestniczenie w szkoleniach na
ogottez nie jest gigantycznym wydatkiem. Za to
potencjalne korzysci z poszerzania wiedzy, ko-
rzystania z doswiadczen innych i wykorzysty-
wania nowych, lecz prostych i tanich nowinek
technologicznych mogg by¢ bardzo znaczace.

Tylko dobra motywacja handlowcéw zapewni
staty, dtugoterminowy wzrost ich zaangazo-
wania, a co za tym idzie wynikow sprzedazy.
Przeciez kazdy biznes musi sprzedawac. &

Tomasz Michalik

Pomystodawca innowacyjnego systemu dla
sektora MSP - Motiveo.pl,
platformy przeznaczonej
dlamatychisrednich przed-
siebiorstw stuzgcej do two-
rzenia programéw mo-
tywujgcych  handlowcow
W procesie sprzedazy.
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Zdaniem Jima Collinsa, autora wydanej w 2009 roku ksiazki pt. How The
Mighty Fall: And Why Some Companies Never Give In, upadek wielkich firm
przebiega w pieciu fazach. Lub - jak kto woli - pie¢ czynnikéw zwiastuje ich

droge ku klesce.

Pierwszym z nich jest pycha. Wynika z wia-
ry we witasng wyjatkowos¢. Przywodcy firm
stajg sie dumnie aroganccy i zapominajg
o tym, ze sukces trzeba pielegnowac i nie
mozna nie pamietad, jak wyglgdata droga do
jego osiggniecia.

Drugim zwiastunem jest niepohamowa-
na zadza. To taka biznesowa chuc i jak kaz-
da inna objawia sie checig posiadania coraz
to wiecej i wiecej. Prowadzi do chaosu, bra-
ku dyscypliny, pochopnych i przypadkowych
dziatan.

Kolejny, trzeci juz zwiastun, to znowu
przejaw Slepoty (moze od blasku wtasne-
go ornamentu, a moze od owej niepoha-
mowanej pozadliwosci?), a mianowicie
lekcewazenie niebezpieczenstw. Sygnaty,
ze co$ jest nie tak, sg ignorowane, naiwnie
ttumaczone jako niegrozne, przykrywane
pierzynka sloganu jakos to bedzie.

Syndrom czwarty - panika. W zasadzie to
juz miotanie sie zwierzecia w potrzasku. Roz-
paczliwa préba wprowadzenia zmian wraz
z btagalng modlitwg o poprawe sytuacji.

Pigta i ostatnia faza to kapitulacja.
Kultura organizacyjna pada, podobnie zresz-
tg jak i wizerunek. Poczucie beznadziei i ocze-
kiwanie na zgon.

Jednak aby doswiadczy¢ ,przywileju” bycia
tak rozpasanym i upadtym moralnie (czyli

FIRMER MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY

przejs¢ przez wspomniane fazy upadku), naj-
pierw trzeba zrealizowa¢ mniej lub bardziej
Smiatg wizje urzeczywistnienia swojego po-
mystu. Jesli Ci sie uda, i dotrzesz na szczyt,
to pamietaj wéwczas o tym, co wiasnie prze-
czytates.

Za co podziwiamy Steva Jobsa? Owszem,
wymyslit niemato, ale kto z nas nie wymy-
$la? Pewnie kazdy z nas ma w kregu swoich
znajomych osoby, o ktérych Smiato mozemy
powiedzie¢, ze sg kreatywne, pomystowe
i tworcze. Gdzie zatem tkwi réznica?

Osoby takie jak Steve imponujg nam, ponie-
waz udaje im sie doprowadzi¢ swoje Smiate
pomysty do szczesliwego finatu. Arek Skuza,
wedtug magazynu ,Brief” jeden z 50 najkre-
atywniejszych  polskich  przedsiebiorcow,
pomystodawca i pierwszy CEO firmy iTraff
Technology, powiedziat na tamach interneto-
wego wydania magazynu ,Forbes”, ze: sztu-
kg jest stworzyc¢ nowq jakosc dla tego, co jest
Jjuz powszechne. Pietro wyzej jest doprowadze-
nie jakiegos nierealnego majaku do poziomu
prototypu. To udaje sie nielicznym. A juz tylko
garstce 0sob na catym swiecie udaje sie wejsc¢
na najwyzsze pietro - czyli uczynic cos zupetnie
niewyobrazalnego czyms zupetnie codziennym.
Steve i jego ambitne i wizjonerskie pomysty
znalazty sie niejednokrotnie wtasnie na tym
najwyzszym pietrze.

Zdaniem samego Jobsa tym, co rézni przed-
siebiorcow odnoszgcych sukces od tych bez
sukcesow, jest upér. Wazne, aby zdac sobie
sprawe, ze pomyst to nic wielkiego. Thomas
Edison wypowiedziat kiedy$ stawne zdanie:
Geniusz to 1 procent inspiracji i 99 procent

A
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ciezkiej pracy. Pomyslcie o swoich pomystach
i 0 tym, ile z nich nie wyszto nigdy z fazy ,roz-
wazania mozliwosci”? Najczesciej mamy po-
myst, lecz brakuje nam sit, ktére pomogga go
urzeczywistni¢. Redukujemy dysonans, my-
$lac sobie, ze to nie czas ani miejsce, ryzyko
zbyt duze, a sama idea niezbyt btyskotliwa.

Jaka jest recepta na sukces? Scott Belsky,
zatozyciel i dyrektor generalny najwiekszej
na swiecie platformy dla kreatywnych pro-
fesjonalistbw Behance (kazdego miesigca
odwiedza jg ponad milion oséb), na podsta-
wie wiasnych doswiadczernh zawodowych,
a takze spotkan z firmami, takimi jak Apple,
Ideo, Disney, Google czy Miramax, doszedt
do wniosku, ze zdolno$¢ do urzeczywistnia-
nia pomystow jest efektem potgczenia trzech
elementow z ponizszego rownania:

Urzeczywistniane pomystow =
pomyst +
organizacja i realizacja +
sity spoteczne +
zdolnosci przywédcze

Od tego, jak dobrze zorganizujemy nasza
prace i zadania, ktére musimy wykonywac
kazdego dnia, bedg zalezaty nasze postepy.
Pomysty nie funkcjonujg, a raczej nie realizu-
j3 sie w odosobnieniu. Zawsze potrzebni sg
ludzie, ktérzy pomogg zweryfikowac zatoze-
nia, rozwing¢ idee. Sity spoteczne dostarczaja
nieocenionych opinii oraz pozwalajg udosko-
nali¢ pomyst.

Ostatnim kluczowym elementem sg zdolno-
$ci przywodcze, czyli nasza umiejetnos¢ za-
rzadzania sobg i innymi. W moim odczuciu
najwiekszg przeszkoda na drodze do realiza-
cji pomystu sg wtasne bariery psychologiczne
i destrukcyjne tendencje. Bycie kreatywnym
czesto nie idzie w parze z logikg, a urzeczy-
wistnianie pomystow to proces zmudny
i dtugotrwaty.

Dla kreatywnego umystu moze to by¢ kator-
ga. Jesli jednak nie uporamy sie z naszymi de-
monami, skonczy sie wytgcznie na gadaniu.
A jak juz nam sie uda rozpocza¢, to nie mo-
zemy odetchng¢. Nie wolno dopusci¢, by
dopadt nas strach. Ten sam, ktoéry dopadt
Ronalda Wayne'a, wspodlnika Jobsa, posiada-
jgcego 10% udziatow w firmie Apple. Ronald
w przededniu rozbtysku firmy na rynku (1976
roku) zwatpit w ten biznes. Obawiajgc sie
rychtego upadku, sprzedat swéj pakiet akgji
za... 800 dol. Gdyby poczekat 6 lat, miatby
pakiet arogancji jak mato kto i udziaty war-
te 35 mld. Podobno nie pluje sobie w brode.
Podobno... &

tukasz Murawski

Psycholog spoteczny, ab-
solwent Szkoty Wyzszej
Psychologii Spotecznej
w Warszawie. Od po-
czatku drogi zawodowe]
zwigzany z marketingiem
i reklamg - specjali-
sta w dziedzinie two-
rzenia wizerunku firmy
i strategii komunikacji marki. Wyktadowca
w Wyzszej Szkole Bankowej. Mentor w in-
kubatorze Starter oraz w Akademickim In-
kubatorze Przedsiebiorczosci. Regularnie
prowadzi szkolenia dla firm oraz instytucji
wspierajgcych biznes. Maratonczyk.
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Jesli, tak jak ja, jestes przedsiebiorcag i w wiekszym lub mniejszym stopniu
decydujesz o wykorzystaniu swojego czasu, to prawdopodobnie jestes nara-
zony na ciggla walke z pokusami, ktére zabierajg Ci Twéj cenny czas. Wiele
oséb nie zdaje sobie sprawy, jak duzg role w ich zyciu odgrywajg ztodzieje
czasu, dopdki nie zanalizujg swojego dnia i nie zobaczg czarno na biatym, jak
wiele czynnosci jest niepotrzebnych.

Kilku ztodziei na pewno masz juz zidentyfikowanych. Zapewne jesli ktos Cie
zapyta, to zwawo przytakniesz, ze marzysz o tym, by sie ich pozby¢. Ale co

zrobites do tej pory, by faktycznie tak sie stato.

Pozwdl, ze zaprezentuje 10 rzeczy,
ktére kradng Ci Twéj cenny czas
W pracy oraz sposoby na to, jak ich
sie pozby¢.

1. Brak planu dnia

Plan dnia oparty na celach, ktére chcesz zreali-
zowad, jest podstawg efektywnego dziatania.
Plan oznacza, ze codziennie, co tydzien, co mie-
sigc, co kwartat i co rok nakreslasz sobie dro-
ge realizacji swoich celéw. Zaktadam, ze jestes
przedsiebiorcg, ktéry chce rozwijac¢ swojg fir-
me, chce stawiac na jakosc¢ i dbag, by ta jakos¢
ustug czy tez produktow byta coraz wyzsza.
To sg cele, ktére stojg przez Toba.

Cele nie realizujg sie same, nie realizujg sie
przypadkiem (a przynajmniej bardzo rzadko).
To sg cele, ktére realizujg sie z dnia na dzieh
za pomocg Twoich dziatan. Jesli te nie bedg za-
planowane - nie zrealizujesz ich.

Zacznij wiec juz dzis wieczorem - zaplanuj ju-
trzejszy dzien. Okre$l, ktore dziatania sg naj-
wazniejsze i od nich zacznij.

2. Robienie rzeczy pilnych
zamiast waznych

Jeslijeszcze nie planujesz, to moze sie zdarzy¢,
ze gdy rozpoczynasz prace, pochtania Cie wir
spraw niecierpigcych zwtoki. Zadan na juz, na
teraz, na wczoraj. Zadan super-, hiperpilnych.
Ale czy waznych? Zadanie wazne to takie, kto-
rego niewykonanie pocigga za sobg istotne
konsekwencje dla realizacji Twojego celu. Za-
danie pilnetotylkotakie, ktére mapilny termin.

Czasami oczywiscie bedziesz miat do czynie-
nia z zadaniem i waznym, i pilnym, jednak
niestety najczesciej jest tak, ze gtownie sku-
piamy sie na realizacji zadan pilnych, gdyz
termin ma dla nas kluczowe znaczenie. Plan
dnia, ma Cie witasnie uchroni¢ przed tg pu-
tapka. Spokojnie zastanow sie, ktére zadania
sg naprawde wazne, a ktére tylko pilne i za-
planuj dzieh adekwatnie do tych przemyslen.

3. Brak skupienia sie

Brak umiejetnosci skupienia to niestety cho-
roba naszych czaséw. Zyjemy w Swiecie,
w ktoérym jesteSmy atakowani olbrzymig ilo-
$cig informacdji, a kazdy marzy tylko o tym, by
przyciggngc¢ Cie wiasnie do swojego zrédta.
Robienie kilku rzeczy na raz i bycie w ciggtym
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kontakcie ze Swiatem wcale nie spowoduije,
ze bedziesz szybszy, efektywniejszy i wydaj-
niejszy. Wrecz przeciwnie - wszystkie badania
pokazujg, ze czas przeznaczony na kilka za-
dan wykonywanych jednocze$nie wydtuza sie
w stosunku do czasu realizacji zadan wykony-
wanych pojedynczo.

Jesli zdarza Ci sie rozpoczynac duzo zadan jed-
noczesnie, ale nie masz energii na ich ukon-
czenie, to moze wtasnie to jest powdd. Zmien
ten nawyk i zacznij od jednego, ale zrealizuj je
od Ado Z.

4. Niekontrolowane pogaduchy

Jesli pracujesz z ludzmi, zwr6¢ uwage, ile czasu
faktycznie poswiecasz na prace, a ile na roz-
mowe, plotki, wymiane informacji, zarty i inne
rozpraszacze. Pracujac w wiekszym gronie na
jednej wspolnej przestrzeni, warto ustali¢ za-
sady obowigzujgce Was wszystkich - na przy-
ktad takie, ze o sprawach prywatnych rozma-
wiacie tylko w kuchni.

5. Media spotecznosciowe

Dzisiaj w zasadzie kazdy prowadzi swdj biznes
miedzy innymi na jakims portalu spoteczno-
Sciowym. Ty zapewne tez. Czas spedzany na
tych portalach w pracy powinienes$ traktowac
jak kazda inng aktywnos¢, czyli musiasz jg za-
planowa¢. Wchodzac na portal, musisz wie-
dzie¢, co chcesz tam zrobi¢, co osiggnac i jak
dtugo bedzie to trwato.

6. Przekonanie o potrzebie kontroli

Kolejna zmora wspotczesnych czaséw, w kto-
rych wmawia sie nam, ze perfekcjonizm to
zaleta. Dbanie o jakos¢ naszych ustug i pro-
duktow jest zaleta, jednak perfekcjonizm
powoduje, ze nie jesteS w stanie zaufac in-
nym osobom, gdyz tylko Ty czujesz sie gwa-
rantem doskonatej jakosci swojej pracy.
Dodatkowo perfekcjonisci majg tendencje do
przektadania termindéw, gdyz ciggle dopiesz-
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czajg jakosc tego, co tworzyli. Jesli i Ciebie to
dotyczy, popros kogos$ o wsparcie. Niech za-
ufana osoba monitoruje Twoje dziatania i da
zna¢, gdy jakosc tego, co robisz, bedzie wy-
starczajgco dobra.

7. Brak delegowania zadan

Brak delegowania zadan dotyczy oczywiscie
w najwiekszym stopniu kadry menadzerskiej,
ale nie tylko. Kazdy przedsiebiorca dgzacy do
perfekcjonizmu bedzie miat problem z delego-
waniem zadan, gdyz pokutuje w nim przeko-
nanie, ze jedynie on potrafi doskonale stwo-
rzy¢ dany produkt lub ustuge. Jesli zauwazasz
u siebie takie sktonnosci, zastandéw sie, na
czym zalezy Ci bardziej - na czasie czy jakosci.

Foto: © istockphoto.com
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Jesli jednak jeste$ szefem, pamietaj, ze de-
legowanie zadan jest sposobem na radze-
nie sobie z brakiem czasu, takze na roz-
wijanie pracownikéw. Tylko w ten sposob
doskonalg swoje kompetencje pracownicze,
a Ty kompetencje zarzadcze.

8. Batagan w dokumentach

Sprawdz, czy potrafisz zrealizowaé poniz-
sze zadania:
o znajdz umowe kredytu na mieszkanie/
samochod/ dom;
o znajdz swoj paszport;
o sprawdz, w jakim terminie zaptacites
ostatni rachunek za prad;
e znajdz swoje ostatnie Swiadectwo pracy.

Czy jeste$ w stanie w ciggu 4 minut znalez¢
powyzsze dokumenty? Jesli tak, nie musisz
czytac tego fragmentu, gdyz prawdopodobnie
masz doskonaty porzgdek w dokumentach
(lub doskonatg asystentke). Jesli jednak nawet
nie wiesz, gdzie ich szukad, to bardzo prawdo-
podobne, ze czesto na tym tracisz czas. Porza-
dek w dokumentach jest podstawg dziatania
kazdego przedsiebiorcy.

9. Zle zaplanowane spotkania

Jak czesto uczestniczysz w spotkaniach? Jak cze-
sto wzdychasz, gdy masz w nich uczestniczy¢?
A jak czesto sam je organizujesz? Czy zapro-
szone osoby sg zadowolone z uczestnictwa?
Czy po odbytym spotkaniu moéwig: Swietnie,
e bytem! Zle zaplanowane i zrealizowane spo-
tkania, to (oprécz zZle zarzadzajgcych szefow)
najczestsze dwa czynniki wptywajgce nega-
tywnie na efektywnos¢ pracy pracownikéw.

Organizujgc nastepne spotkanie, zapro$ na
nie tylko tych, ktérych obecnos¢ jest absolut-
nie kluczowa. Nie zapraszaj tych, ktérzy ,przy-
datoby sie, zeby byli”, gdyz dla nich bedzie to
strata czasu, dla Ciebie wieksza liczba oséb do
opanowania.

Pamietaj, by kazde spotkanie miato konkretng
agende, ktorej bedziecie sie trzymac, oraz za-
sady pracy obowigzujgce wszystkich.

10. Odktadanie spraw na pé6zniej

Czyli po polsku moéwigc - prokrastynacja. Wy-
stepuje najczesciej wtedy, gdy zamiast spra-
wami waznymi w pierwszej kolejnosci zajmu-
jemy sie pilnymi. Gdy nie masz planu dziatania
i listy zadan na dany dzien, tatwiej jest Ci od-
ktada¢ zadania na pozniej. Zacznij okreslac
swoje cele i budowac Sciezke ich zrealizowania
(czyli plany dziatania), a przestaniesz odktadac
sprawy na pozniej. Zadbaj tez o to, by ,pdz-
niej” pojawity sie tak ciekawe aktywnosci, ze
nie bedziesz miat ochoty przesuwac tam swo-
ich aktualnych zadan. m

Aleksandra Budzynska

Pani Swojego Czasu
(www.paniswojegoczasu.pl),

trenerka biznesu, wiascicielka
firmy  (www.governesslane.pl),
zona, mama dwojki  syndw.

b " Od 9 lat uczy innych, jak zarza-
| dza¢ swoim czasem w sposdb
madry i efektywny. Prowadzi
szkolenia stacjonarne, szkolenia online, konsulta-
Cje indywidualne i grupowe oraz prezentacje pu-
bliczne z zarzadzania czasem. Prywatnie blogerka
(www.mamacukiereczka.pl) blogujaca o zyciu ro-
dziny z chorobg syna, zakochana w narciarstwie
biegowym i Kotlinie Ktodzkiej.
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Kryzys nie mija. Nadal mozna zauwazy¢ powstajgce i upadajace przedsiebiorstwa.
Jest to jeden z aspektéw prawa rynku - ciaglty nacisk na zmiane i podnoszenie atrak-
cyjnosci swych ofert. Sg jednak firmy, ktére niezaleznie od sytuacji rynkowej zdajg
sie by¢ na réwni pochytej. Powod? Czasami jest to zte rozeznanie potrzeb rynku, mato
interesujacy produkt lub mata skala dotarcia do odpowiedniej liczby klientéw, a tym
samym niski obrét. Wsréd wielu ztozonych probleméw pojawia sie kluczowy - niska
jakos¢€ obstugi klienta oraz brak aktywnej sprzedazy wsréd pracownikéw. Po prostu
nieumiejetne wykorzystanie okazji sprzedazowych...

W sprzedazy wiekszy wybdr, jaki oferuje ry-
nek, wigze sie ze wzrostem wymagan klienta.
Jesli chcemy kupi¢ produkt, mozemy przebie-
rac i dostosowac oferty do swoich oczekiwan,
a wsparciem w tym dziataniu jest internet
i mozliwos¢ szybkiej komunikacji. Dlatego
aktywna sprzedaz stata sie dzwignig firmy,
niezbednym dziataniem, ktére pozwala utrzy-
mac pozycje na rynku i by¢ moze zwiekszy¢
zainteresowanie.

Bedziemy szczerzy, przed sprzedawcami stoi
wyzwanie - przyciggnac¢ uwage klienta. Wy-
czekiwanie az pojawi sie w firmowej siedzibie,
nie jest najlepszym rozwigzaniem. Jesli orga-
nizacja chce aktywnie funkcjonowac¢ na ryn-
ku oraz sie rozwija¢, potrzeba naktadu pracy
i zaangazowania. Od sit sprzedazy oczekuje
sie coraz wiecej: klienci wymagajg profesjo-
nalnej obstugi, wszechstronnej wiedzy, mite-
go zaskoczenia lub czegos$, co wykroczy po-
nad ich oczekiwania.

W aktywizacji sprzedazy
liczy sie praca zespotowa

Praktycznie rzecz ujmujac, w aktywnej sprze-
dazy uczestniczy kazdy pracownik firmy,
poniewaz jego wktad ma bezposrednie lub
posrednie znaczenie w budowaniu marki.
Zaangazowanie pracownika w podejmowane
dziatania jest niezwykle istotne. Warto zatem
zwroci¢ uwage na budowanie Swiadomosci

celu funkcjonowania firmy, poniewaz to roz-
budza motywacje do wykonywanych zadan.

Kluczowa rolg funkcjonowania firm na rynku
nie jest tylko kreowanie produktu czy ustu-
gi, ale przede wszystkim docieranie z nig do
odpowiedniej grupy klientéw. Nastepnie waz-
ne staje sie to, w jaki sposdb ich obstuzymy,
aw koncu czy wykorzystamy ten moment, aby
do nas wrocili i polecali nasze ustugi. Z drugiej
strony sprzedawca nie powinien ograniczac
sie do samej obstugi klienta. Musi aranzo-
wac dziatania wychodzgce mu na przeciw, tj.:
poszukiwanie potencjalnych nabywcdw, regu-
larny kontakt telefoniczny, selekcjonowanie
odpowiednich grup odbiorcéw oraz tworzenie
baz danych, z ktérych pojawia sie sprzedaz.

Aktywizacja sprzedazy w firmie

Aktywizacje sprzedazy powinno prowadzi¢
kazde przedsiebiorstwo, niezaleznie czy ma
odpowiednig liczbe klientow, czy jeszcze nie.
Firma powinna by¢ przygotowana na to, ze je-
$li pojawig sie trudne czasy, bedzie posiadata
kompetencje aktywnej sprzedazy.

Pracownicy na kazdym szczeblu i stanowisku
moga mie¢ swoj wktad w zwiekszenie zainte-
resowania marka. Wigze sie to na przyktad
zprzewidywaniem oczekiwan klienta (dostrze-
ganie ukrytych potrzeb), a nastepnie komuni-
kowanie tych informacji do dziatu sprzedazy.
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Uwazne stuchanie, tgczenie faktow oraz
analizowanie historii zakupéw moze pomaoc
w nakresleniu zarysu odpowiedniej oferty dla
klienta. Dobry sprzedawca powinien tym sa-
mym wiedzie¢, ze obstuga nie ogranicza sie
do rozpoczecia i zakonczenia transakgji, liczy
sie sposéb, w jaki jg przeprowadzisz i czy mo-
zesz zaoferowac cos wiece;j.

Postuzmy sie przyktadem. W firmie sprzeda-
jacej sprzet elektroniczny klient chce kupic
laptop. Mozemy mu zaproponowac réwniez
kupno torby lub maty chtodzacej, ktéra sie
przyda w uzytkowaniu sprzetu. W warsztacie
samochodowym sprzedawca czy mechanik
moze rozszerzy¢ zlecenie, np.: przy okazji wy-
mieniany kota dwumasowego w silniku Diesla
mechanik zawsze proponuje wymiane tarczy
sprzegta i innych elementéw (nawet jesli sg
jeszcze sprawne), poniewaz duzy koszt napra-
wy zwigzany jest z montazem i demontazem.
Profesjonalnie nazywamy to cross- i up sel-
lingiem. By¢ moze jednorazowo to nie jest
wielki zysk, ale naprawde liczy sie efekt skali
i ksztattowanie przedsiebiorczych nawykéw
u pracownikow.

Nie bgdzmyzaskoczeni,jesliczesciklientéwnie
zainteresuje to. Po pewnym czasie zauwazysz
jednak, ze wielu przychyla sie do Twojej oferty,
jeslijest zaproponowanaw sposoéb racjonalny.
W pospiechu czesto zapominamy o drob-
nych sprawach i produktach, ktére mogg uta-
twi¢ nam zycie. Obstuga, poprzez aktywng
sprzedaz, moze postuzy¢ klientowi pomocg
w takiej sytuacji.

Telemarketing

Aktywizacja sprzedazy moze by¢ przeprowa-
dzana zaréwno przy okazji bezposrednich
spotkan z klientem, jak i dziatan telemarke-
tingowych. Rozmowa telefoniczna z klientem
wigze sie z zasadami uprzejmosci, otwartosci
i dobrze przeprowadzonej propozycji, ktéra
nie wywota zniechecenia. Aktywna sprze-
daz w telemarketingu jest trudna, poniewaz

FIRMER MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY

narazamy sie na wiele rozméw niezakonczo-
nych sukcesem. Wazna jest tutaj nienachalna
konsekwencja i stopniowe budowanie relacji
z potencjalnymi klientami.

Nie mniej istotne jest wybranie odpo-
wiedniej grupy docelowej, dzieki czemu
zwiekszamy szanse sprzedazowe. Nie-
zbedna jest réwniez koncentracja na aktu-
alnych i potencjalnych potrzebach klientow.

Dbatos¢ o klientéw pozyskanych
jako element aktywizacji sprzedazy

Stara zasada mowi, ze o wiele trudniej jest
pozyska¢ nowego klienta, niz zatrzymac sta-
rego. Dbaj wiec o lojalnos¢ statych klientow,
badz otwarty na nowych i aktywnie wychodz
im na przeciw. Stabilny rozwoj firmy i pozy-
tywny wizerunek wsrdod odbiorcéw wymaga
inwestycji czasu, otwartosci na konkretne po-
trzeby i rozwigzywania probleméw klienta.

Zacznij réwniez zarzgdzac cyklem zycia kon-
taktow, jakie posiadasz, zachowaj te stare (na-
wet jesli transakcja zostata zakonczona) i zdo-
bywaj nowe, gdyz to moze przyczynic sie do
wzrostu potencjalnych dochoddéw oraz wy-
promowania firmy naszerszg skale (marketing
szeptany).Jedng z bardziej skutecznych metod
w tym kontekscie jest pozyskiwanie rekomen-
dacji od aktualnych zadowolonych klientéw
do nowych potencjalnych.

Najczesciej popetniane btedy przy
wdrazaniu aktywnej sprzedazy w firmie

Warto przedstawi¢ kilka istotnych zasad, za-
nim przystgpi sie do aktywizacji sprzedazy
wewnatrz organizacji firmy:

W aktywnej sprzedazy wazne jest wyczucie:

o Nie zasypujmy klienta ofertami, nie naga-
bujmy, nie naprzykrzajmy sie propozycja-
mi losowych produktéw - wybor oferty
zawsze jest przemyslany i sprawdzony;

A
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Sposoéb, w jaki proponujemy dang ustu-
ge, powinien by¢ uprzejmy, profesjonalny
i peten zrozumienia w razie odmowy;

e Nie ulegajmy negatywnym uczuciom, jesli
za pierwszym, drugim lub trzecim razem
klient nie skorzysta z proponowanej ustu-
gi. By unikng¢ takich bteddéw, potrzeba
przygotowania;

o Pospiech nie jest wskazany. Wypracowa-
nie systemu aktywnej sprzedazy wymaga
naktadu czasowego na analize oferty i do-
bieranie potencjalnej grupy docelowe;.

Obserwujac dziatalnosc¢ firm na polskim ryn-
ku, czesto spotykamy sie z podstawowym
btedem popetnianym przez przedstawicieli
handlowych: skupiaja sie wytacznie na pro-
dukcie, ktory majg ofercie. Nie zastanawiajg
sie nad tym, czego potrzebuje klient i w jaki
spos6b mogg te potrzeby spetni¢. Wtascicie-
le firm inwestujg w zasoby, poszerzajac ofer-
te produktéw i ustug, lecz brakuje im kadry,
ktora profesjonalnie przeprowadzi proces
aktywnej sprzedazy. Poszerzanie horyzontow
i uczestniczenie w specjalistycznych szkole-
niach moze podnies¢ standard i poméc we
wprowadzaniu zmian w postawie, ktére do-
tychczas nie zostaty dostrzezone.

Aktywna sprzedaz jest fundamentem rozwo-
ju firmy i zaistnienia jej na rynku. Dlatego waz-
ne jest opracowanie odpowiedniej strategii
dziatan oraz wdrozenie jej wéréd wszystkich
pracownikéw firmy, poniewaz to ich praca
bedzie przynosic¢ systematyczny przyrost do-
chodéw. Komunikacja na kazdym szczeblu
struktury przedsiebiorstwa oraz czesto sto-
sowana informacja zwrotna mogg sie do tego
relatywnie przyczynic.

Innowacyjne narzedzia -
internet w aktywnej sprzedazy

Warto pamietad, ze sprzedaz rozgrywa sie
w internecie, gdzie mamy obowigzek zadbac
0 wizerunek przedsiebiorstwa. Kanat ten

bedzie tylko zyskiwat na znaczeniu. W pro-
ces aktywnej sprzedazy moga by¢ zaanga-
zowani internauci, tym samym obejmuje-
my jeszcze wiekszy, nawet Swiatowy, zasieg.
Przedsiebiorstwa majg szanse zaistnienia
w katalogach, spisach firm, przegladarkach,
wyszukiwarkach i portalach spotecznoscio-
wych. Wszelkie narzedzia, z jakich mozna ko-
rzysta¢ w celu rozwoju marki, sg w zasiegu
reki. W tej sytuacji przekaz i oferta, jakg pro-
mujemy, powinna by¢ wnikliwie przemyslana.
Informacja dociera do wielu oséb, dlatego
kazda pozytywna czy tez negatywna opinia
w internecie pozostawia po sobie $lad.

Podsumowanie

Aktywizacja sprzedazy to temat, ktéorym po-
winien sie zainteresowac kazdy przedsiebior-
ca, ten duzy i ten mniejszy. Koordynowanie
tymi dziataniami wigze sie z wnikliwg analizg
rynku, rozwijaniem umiejetnosci sprzedazo-
wych, profesjonalng komunikacjg pomiedzy
pracownikami i ostatecznie obstugg na za-
awansowanym stopniu.

Stosujgc sie do powyzszych wskawek, firma
ma szanse zaistnie¢ narynku i osiggngc sukces
na wiekszg skale - zosta¢ zapamietang przez
klientow, a tym samym zyskac ich lojalnos¢. m

» Maciej Sasin

- Trener, coach, konsultant rozwoju organiza-
I ji, whasciciel firmy doradczo-szkoleniowej
) Akademia Rozwoju Kompetencji. Specjali-
zuje sie w budowaniu zaangazowania pra-
cownikéw w cele firmy w obszarze sprze-
dazy, zarzadzania i efektywnosci osobiste;.
Promuje idee zarzgdzania bez przymusu. Prowadzi blog:
maciej-sasin.blogspot.com.

Magdalena Wiecek
Specjalista ds. marketingu w firmie dorad-
§ &/ czo-szkoleniowej Akademia Rozwoju Kom-

petencji. W swojej pracy koncentruje sie

. gtdwnie na nowoczesnych metodach do-
tarcia do klientéw przez social media, con-
tent marketing i ustugi Google'a.
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O sprzedazy powiedziano juz wiele. Trudno jednak, zeby byto inaczej, ponie-
waz nawet najwieksza firma moze upas¢, gdy w tym obszarze cos sie zatnie.
Jak skutecznie sprzedawac? Na to pytanie nie ma jednej wyczerpujacej odpo-
wiedzi. Dzi$ zadajemy je praktykowi, ktéry na co dzien rozwija Software House

Redexperts - Jakubowi Tabedzkiemu.

FIRMER | Jestes sprzedawcg?

Tak. Stato sie to zupetnie przypadkiem, ale
zdecydowanie tak.

I nie wstydzisz sie tego?
Nie, dlaczego miatbym sie wstydzic?

Pytam w taki przewrotny sposéb, bo sprze-
dawca to bardzo niewdzieczny zawéd.
Z jednej strony niezbedny (bez sprzedazy
nie ma firmy), z drugiej tyle firm ciaggle
poszukuje sprzedawcéw. Rotacja na tym
rynku jest duza, przez co mozna odnies¢
wrazenie, ze to zawdéd drugiej kategorii.
Moze dla wielu z nas sprzedawca kojarzy
sie z osobg z call center, ktéra musi wyro-
bi¢ plan sprzedazy, bo inaczej ja zwolnig?
Wiele oséb wstydzi sie wrecz sprzedawac.

Stereotypem jest, ze sprzedawca kojarzy
nam sie z cztowiekiem jezdzgcym starym
samochodem pomiedzy sklepami, chodza-
cym od domu do domu, by sprzedac garnki
i encyklopedie, albo pracuje w call center.
Nie wstydze sie bycia sprzedawcg, dla mnie to
ktos, kto utrzymuje relacje z klientami firmy.

Wiele mtodych oséb pytanych, gdzie chcie-
liby pracowaé, odpowiada: wszedzie byle
nie w sprzedazy. Jak myslisz, dlaczego?

Takie przekonanie moze wynika¢ z faktu, ze
do pracy przychodzg ludzie z duzymi wyobra-
zeniami i wymaganiami, a niewielkimi umie-

jetnosciami. W pewnym momencie zderzajg
sie z brutalng rzeczywistosciag, bo zapomina-
ja, ze sprzedawce wynagradza sie od efek-
tow. Bedzie zarabiat duzo, jesli bedzie duzo
sprzedawac. W Redexperts sprzedawcy nie
ustyszg ode mnie, ze zbyt krétko siedzg, nie
z godzin sie ich rozlicza. Sprzedaz to ciezki ka-
watek chleba, wiec nie kazdy podejmie takie
wyzwanie. Czesto zapomina sie, ze sukces to
w 80% praca, a tylko w 20 talent i szczescie.

Niewazne czy jest sie sprzedawcg, szewcem
czy muzykiem. Mali skrzypkowie albo piani-
$ci zaczynajg ¢wiczy¢ w wieku 4 lat, sg dobry-
mi muzykami, ale tylko kilku z nich jest wybit-
nych. | odwrotnie: nie ma wsrod zwyciezcow
wielkich konkurséw ani jednego, ktéry ma
talent, a nie ¢wiczy. Z drugiej strony bywa tez
tak, ze pracodawcy nie szanujg swoich sprze-
dawcéw. Wyptacajg niskie pensje i prowizje.
To duzy btad, bo dobry sprzedawca, oprécz
godnej podstawy, powinien dostawac so-
lidne prowizje. Lepiej mie¢ cztowieka, ktory
zjadt zeby na produkcie, niz uczy¢ co miesigc
nowego. Cztowiek chce pracowac i bedzie to
robit najlepiej, jak umie, jesli wie, za co pra-
cuje i jest dobrze wynagradzany. | wreszcie:
prezes tez sprzedaje. Ba! Musi robic¢ to najle-
piej ze wszystkich pracownikow.

Osobiscie jestem przekonany, ze gdyby
zapytac Kowalskiego, ktéry tak odzegnuje
sie od sprzedazy, czy chciatby pracowaé na
stanowisku prezesa firmy, wiekszos¢ od-
powiedzi bytaby twierdzaca. Ty z kolei mé6-
wisz, ze ktos, kto nie zna sie na sprzeda-
zy, nie powinien mysle¢ o wtasnej firmie.
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Do stanowiska prezesa prowadzi bardzo
dtuga droga. By dojs¢ na sam szczyt, trze-
ba wczesniej by¢ everymanem i pracowac po
12-16 godzin dziennie. W pierwszym etapie
wszystko musisz robi¢ sam. Kiedy przejdziesz
kazde stanowisko w swojej firmie, mozesz za-
czg¢ zatrudniac ludzi, bo wiesz, czego od nich
wymagac i jak rozlicza¢. Samo zatozenie dzia-
talnosci jest proste, ale nie kazdy rzemiesInik
bedzie dobrym przedsiebiorcg. Posiadanie
fachu w reku nie jest jednoznaczne z byciem
przedsiebiorcga. Jesli jestes prezesem - szcze-
gblnie w niewielkiej firmie - jeste$ sprze-
dawcg, ksiegowym, sekretarkg, sprzataczka,
a jednoczesnie przez 8 godzin dziennie wyko-
nujesz prace, na ktérej sie znasz.

Jaki jest Twéj sposéb na skuteczng
sprzedaz?

Sprzedaz to relacja, a nawigzuje sie jg tak
samo jak kazda inng znajomos¢. O klienta
trzeba dbac, trzeba go stucha¢, pomagac,
by¢ z nim w kontakcie, reagowac na jego po-
trzeby. Kiedy chtopakowi podoba sie dziew-
czyna, probuje zwrdci¢ na siebie jej uwage
przez stuchanie, dbanie o jej potrzeby, dobre
samopoczucie. | jesli spotkajg sie w potowie
drogi, narodzi sie z tego zwigzek. Tak samo
jest ze sprzedazg. Sprzedawca powinien my-
Sle¢ o tym, czego potrzebuje klient i da¢ mu
to, jesli moze. Musi mysle¢, jak pomoc temu
cztowiekowi po drugiej stronie osiggngac¢ suk-
ces i - a moze nawet przede wszystkim -
oprécz produktu da¢ mu wartos¢ dodana.
Nie sprzedamy Eskimosowi lodu tak dtugo,
jak nie wyttumaczymy mu, ze jego 16d jest
zanieczyszczony, a nasz jest produkowany
z destylowanej wody. Dajgc mu wartos¢ do-
dang w postaci zapewnienia zdrowia jemu
i jego rodzinie, zwiekszamy swoje szanse na
sukces sprzedazowy.

Po czym poznag, ze ktos ma predyspozy-
cje do sprzedazy?

Jeszcze rok temu myslatem, ze absolutnie nie
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potrafie aktywnie sprzedawac, ale - witasci-
wie z dnia na dzien - statem sie sprzedawcg
roku. Na pewno trudniej sprzedawac ludziom,
ktorzy bojg sie innych, sg introwertykami,
bo sprzedaz to kontakty z ludzmi. Cho¢ sze-
rzej ujmujac, rynek wymaga réznych typéw
sprzedawcédw. Potrzebujemy takich, ktérzy
bedg aktywnie zdobywac nowych klientow,
ale takze opiekunow statych kontrahentow.
W tej roli sprawdzg sie ci, ktérzy nie majg tyle
odwagi, by szuka¢ nowych zlecen. Kilka lat
temu, pracujgc w korporacji jako konsultant,
a nie sprzedawca, dbatem o klienta tak do-
brze, ze firma, z ktérg do tej pory robilismy
obrét X, zaczeta pracowac z nami na pozio-
mie 6X. Wystarczyto klientowi poswiecic
czas, zadbad o niego. Jakis czas temu spotka-
tem mojego klienta, ktdéry wprost powiedziat,
ze nigdy poézniej méj byty pracodawca nie
przysytat takiego opiekuna klienta, ktory by
tak o niego dbat. A po moim odejsciu obrot
tej firmy wrécit do normy. To, ze kto$ nie ma
predyspozycji do szukania nowych klientow,
nie znaczy, ze nie moze by¢ sprzedawcg. Lu-
dzie majg rézne sprzedazowe predyspozycje,
trzeba tylko odpowiednio je uksztattowac.

Na co dzien firma, ktéra zarzadzasz,
sprzedaje ustugi, tego nie mozna pokazac
ani dotknaé. Czym taka sprzedaz rézni sie
od sprzedazy ,,zwyktych” towarow?

Duzo trudniej, szczegblnie na polskim rynku,
jest sprzedac ustugi niz towary. Bo niezalez-
nie od potrzeby klient nie chce kupowac ani
produktu, ani ustugi. Chce tego, co niesie za
sobg kazda z tych rzeczy. Prosty przyktad:
ubrania kupujemy, zeby byto nam ciepto
(szczegblnie zimg) i by dobrze wygladad. Tak
samo jest z systemami - firmy nie kupuja
ich, zeby je mie¢, tylko by usprawnic proce-
Sy, oszczedzi¢ czas, uzyskac przewage na tle
konkurencji. Za potrzebg zakupowg idzie co$
wiecej. Sprzedajemy klientowi wartos¢ doda-
ng, a nie produkt czy ustuge. Jesli to sie udaje,
jest zadowolony, osigga sukces tez w swojej
organizacji.
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Podobno sprzedajemy emocje, zgadzasz
sie ztym?

To ciekawe, bo ostatnio zauwazam, ze to za-
czyna sie zmieniac. Przestajemy kupowac naj-
taniej, zwracamy uwage na catkowite koszty,
jakie niesie za sobg decyzja zakupowa. Cena
poczgtkowa nie jest juz w wielu przypadkach
wyznacznikiem. Wolimy dostac lepszy pro-
dukt za niewiele wieksze pienigdze. Dostrzegt
to jeden z producentéw samochodéw. Rekla-
muje swojg marke jako te, ktérej auta osigga-
ja najwyzsze ceny, kiedy sprzedajemy je jako
uzywane. Moim zdaniem zaczynamy kupo-
wac racjonalnie. | tak samo racjonalna musi
by¢ sprzedaz: jasno okreslone reguty, czarno
na biatym pokazany bilans zyskdéw i kosztéw.
Najlepsza reklama to polecenia. | niewazne
czy moéwimy o pralni, czy ustugach IT. Wsze-
dzie najwazniejsza jest obstuga.

Co w procesie sprzedazowym jest najtrud-
niejsze?

Przewrotnie odpowiem, ze najtrudniejsze
jest realizowanie projektu. To, w czym nie
bierze juz czynnego udziatu sprzedawca. Bar-
dzo tatwo jest naobiecywac, ale najtrudniej
jest wykonac projekt, by klient byt szczesliwy.

Foto: © istockphoto.com

Czesto niestety bywa, ze nie docenia sie, jak
wazne jest wywigzywanie sie ze swoich stow.
Nie moze by¢ tak, ze klient chciat pickupa,
a dostat smarta, bo w oczach dostawcy oba
sg niemal takie same - to dwudrzwiowe sa-
mochody. Niestety, klient smartem nie prze-
wiezie swoich rzeczy. Nie wolno obiecywac
gruszek na wierzbie i wciska¢ klientom Kkitu,
wiedzgc juz na etapie sprzedazy, ze sie tych
obietnic nie spetni. Bez sensu jest tez pozy-
skiwa¢ nowych klientéw, nie obstugujgc wta-
Sciwie tych obecnych. Lepiej mie¢ ich mniej,
ale zadowolonych.

Czy techniki sprzedazowe mozna sobie
wycéwiczyé, czy ,to cos” trzeba po prostu
miec?

Techniki kojarzg sie z manipulacjg i - wybacz
wyrazenie - wciskaniem dziecka w brzuch.
Prowadzgac firme, przyjgtem zasade, ze klient
nie jest gtupi i nalezy do niego podchodzi¢
z petng szczeroscig. Kiedy prébujemy go
zmanipulowa¢, od razu orientuje sie, ze co$
nie gra. Najlepsza technikg jest sprzedawanie
tego, w co sie wierzy. Jesli firma robi wszyst-
ko, by klient byt zadowolony, to z czystym
sumieniem mozna sprzedawac, inaczej robic
nie ma sensu. @
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Zyjemy jako dane: éwierki na Twitterze, posty na forach i Facebooku, fotki na Instagramie,
wyniki wyszukiwarek, oznaczenia na zdjeciach, ulubione zaktadki, playlisty na YouTube...
W momencie, w ktérym otworzyliSmy drzwi do epoki cyfrowej, skoriczyto sie nasze zy-
cie offline. W 1986 roku, gdy nikt nie styszat jeszcze o czyms takim jak Big Data, jedynie
6% materiatéw wystepowato w formie zdigitalizowanej. Dzisiaj juz blisko 90% catej naszej
kultury ma postac cyfrowa. Prezes Google’a twierdzi, ze w ciggu 48 godzin produkujemy
wiecej danych niz w okresie od poczatku powstania cywilizacji do 2003 roku. W tanrcuchu
ewolucji przedstawiamy kolejne ogniwo: homo cyberneticus. Czy wiemy jednak, jak bardzo
nasze zycie zmienito sie wtasnie za sprawg danych?

Dowéd 1 - Zycie towarzyskie

Przypadkowi ludzie wiedzg o Tobie wiecej
niz bliscy i rodzice? Witaj w epoce cyfro-
wej, w ktérej kilka kliknieé myszka wy-
starczy, aby przeswietli¢ kawatek Twoje-
go zycia!

Opowies¢ o totalnej anonimowos¢ w sieci
mozna witozy¢ miedzy bajki. Podobnie jak
anonimowos¢ w zyciu towarzyskim. Wiedza
o kazdym z nas jest na wyciggniecie reki,
a raczej na wyciggniecie smartfona. Nie trze-
ba jasnowidza, wystarczy wprawny analityk
internetowy, ktéry po nitce (czyli po plikach
cookies) dojdzie do ktebka (do konkretnego
uzytkownika sieci). Wystarczy rzut oka na
media spotecznosciowe, ktére sg najwiekszg
kopalnig wiedzy o nas, aby wytapac jakies
smaczki. Pani siedzgca trzy stoliki obok ze
smartfonem w reku wykona kilka kliknie¢ na
fejsie i juz wie, ze masz 32 lata, chociaz sty-
lizujesz sie na 20. Wie, ze masz na imie Jan,
cho¢ przedstawiasz sie jako Oliwier. Wie, ze
rockowa kurtka z naszywka AC/DC na ple-
cach to podpucha, bo na co dziert mieszkasz
z matkg, ktéra wrzuca na fejsika wasze stit
focie z sernikiem w tle. W jej oczach jestes
spalony. Big Data data jej duzy obrazek: to nie
jest m¢j target.

Narzekasz na brak prywatnosci i anonimo-
wosci w sieci? Ale przeciez po czesci sam sie
ich zrzektes, dobrowolnie decydujac sie na
udziat w onlajnowym zyciu. Dlatego nie ma

co ptakac - nalezy zakasac rekawy i zadbac
oswoje-wizerunek.Atooznacza, zetrzebana-
uczyc sie zarzadzac swoimi danymi i przemy-
Sle¢ udostepniane tresci. Kiedys méwito sie
o kims$ takim, ze ,wie, jak sie w zyciu ustawic”.
Dzisiaj powinniSmy raczej mowic: ,wie, jak sie
w zyciu pozycjonowac”. Jesli jeste$ napraw-
de dobry w klocki zwane SEO (Search Engine
Optimization), to Twoje dane wyswietlajg sie
na pierwszej stronie SERP-6w (Search Engine
Results Page), czyli np. wynikow wyszukiwa-
nia Google. To dowdd, ze publikowany przez
Ciebie content jest wartoSciowy, widoczny
i umiesz sprzedac swoje dane. Z raportu fir-
my Chitika Inc. wynika, ze 91% wszystkich wy-
szukiwan tresci i 35% kliknie¢ w sieci konczy
sie wiasnie na pierwszej stronie wyszukiwan
Google’a. To tutaj gromadzi sie przyttaczajg-
ca wiekszos¢ internetowego ruchu danych.
Druga strone wyszukiwan odwiedza tylko 5%
internautow. Wniosek jest prosty: jesli wesp-
niesz sie na pierwszg strone najwiekszej wy-
szukiwarki Swiata - mozesz mie¢ pewnos¢,
ze w zyciu towarzyskim réowniez bedziesz na
Swieczniku.

Dowédd 2 - Praca

Internet to nie Disneyland, to raczej pole
minowe. Jeden niewtasciwy krok - i wyla-
tujesz w powietrze.

Wystarczy jeden gtupi komentarz (Twdj lub

Twoich znajomych), kontrowersyjna stro-
na, ktorg zalajkujesz, niefortunne zdjecie
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z pigtkowej imprezy - i jeste$ na wylocie lub
na cenzurowanym. Jesli w komentarzu na
fejsiku chlapnates$, nazywajac swojego sze-
fa ,gburowatym kretynem”, a w gescie soli-
darnosci zalajkowato Twdj post kilkanascie
0s0b, to prawdopodobienstwo, ze wsréd ich
znajomych jest ktos, kto zna Twojego szefa
i ma go ,zafriendowanego”, niebezpiecznie
zbliza sie do 1. Jeszcze wiekszy bigos robi
sie wowczas, gdy tego samego szefa masz
w swoich znajomych.

Szukasz pracy albo masz umoéwiong roz-
mowe kwalifikacyjng? Zadbaj najpierw
0 porzadek na swoim wallu. Specjalisci
od HR wiedzg, ze przeSwietlenie Big Data
w portalach spotecznosciowych powie im
o Tobie wiecej niz zgrabnie napisane CV
i przejmujacy list motywacyjny. Dane to ich
okno na Twdj Swiat. Z badania przeprowa-
dzonego przez TrustedID Reppler wynika,
ze z grupy 300 pracodawcow az 91% wyko-

-
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rzystuje w trakcie tzw. prerekrutacji portale
spotecznosciowe do wyszukiwania najbar-
dziej pozadanych kandydatow. Prym wioda:
Facebook (76% wskazan), Twitter (53%) oraz
LinkedIn (48%). Warto zwrdéci¢ uwage, ze na
pytanie: ,Czy kiedykolwiek zdarzyto ci sie od-
rzuci¢ kandydata z powodu tego, co znalaztes
w sieci na jego temat”, az 69% potencjalnych
pracodawcéw odpowiedziato twierdzgco.
Na precyzujgce pytanie: ,Dlaczego ich od-
rzucites?” pracodawcy odpowiadali najcze-
Sciej: ,Zamiescit niestosowne zdjecie lub
komentarz, lub wpis o bytym pracodawcy”
(33% wskazan), ,Zamiescit tresci zwigzane
z alkoholem lub innymi uzywkami” (19%),
.Zademonstrowat kiepskie umiejetnosci ko-
munikacyjne” (11%).

Whniosek ptynacy z tych badan jest prosty:
Big Data to Twoja wizytéwka w sieci. Moderuj
tresci na Twdj temat. Bo nigdy nie masz pew-
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nosci, czy w tym momencie Twojego interne-
towego profilu nie przeglagda headhunter HR
z firmy, w ktérej zawsze chciate$ pracowac.

Dowédd 3 - Cyfrowe mitostki

Pamietacie film Ona z Joaquinem Phoeni-
xem w roli gtéwnej? Osig kompozycyjna
catej fabuty byta - skadingd w petni analo-
gowa - mitos¢ Theodora do inteligentnego
systemu operacyjnego imieniem Saman-
tha. Granica miedzy tym, co analogowe,
a tym, co cyfrowe (wirtualne) ulega tu
zatarciu. Czesto traktuje sie ten film jak
niegrozng futurystyczng wizje. Tymcza-
sem jesteSmy juz na najlepszej drodze ku
temu, by scenariusz Spike’a Jonze stat sie
rzeczywistoscia.

ZaczeliSmy randkowac cyfrowo, a umoz-
liwia nam to Tinder, apka podbijajgca ry-
nek amerykanski i powoli znajdujgca fa-
now w Polsce. Wykorzystujgc zbiory danych
(Big Data) i analizujgc pliki cookie, Tinder
podpowiada, ktérzy ze znajdujacych sie
w poblizu uzytkownikéw mogliby wpas¢ nam
w oko. W ten sposob randkuje juz 10 min os6b
dziennie. Zamiast wierzy¢ w mitos¢ od pierw-
szego wejrzenia - wolimy najpierw doktad-
nie przyjrzec sie naszej potencjalnej randce.
Przesuwamy palcem po ekranie smartfona:
albo w lewo (pasztet, randka odpada), albo
w prawo (ciacho, zaczynam robi¢ make up).

W ten sposob segmentujemy ludzi na tych,
z ktorymi chcielibySmy po6js¢ na randke
itych, zktdrymiza zadne skarby nie usiedliby-
Smy przy jednym stole. Stosujemy algorytm
zero-jedynkowy. Mozemy tez zdefiniowac pa-
rametry, jakie powinna spetniac¢ osoba, ktora
bedzie naszg potencjalng randka, tzn. wyse-
lekcjonowac dane pozgdane przez nas. Dzie-
ki Big Data dokonujemy targetowania naszej
randki.

Kto§ moze zapyta¢ - gdzie tu miejsce na
.pierwsze wrazenie”, na ten dreszczyk emog;i
towarzyszacy pierwszemu spotkaniu twarzg
w twarz, skoro wystarczy przewertowac siec

i doszukac sie informacji o naszej potencjal-
nej randce. Z drugiej jednak strony, to wta-
$nie dzieki danym randkujacy nie kupuja juz
kota w worku i wiedzg, co moze ich czekac.
Z trzeciej strony pojawia sie kluczowe py-
tanie: czy potrafimy z tych danych zrobié
uzytek? W stowniku analitykéw brzmiatoby
to tak: czy potrafimy przeksztatci¢ Big Data
w Smart Data? A w slangu randkujgcych: czy
z tego wszystkiego, co o niej wiem, potrafie
utozyc jakis tekst na bajere?

Konwersja moze zadziata¢ albo tak, jak na
zatgczonym obrazku - czyli nie zadziatac (bo
po co pyta¢, skoro wszystko sie wie), albo
zadziata na naszg korzys¢, dzieki czemu za-
iskrzy. Jesli znamy zainteresowania partne-
ra badz partnerki - np. wiemy, ze lubi wto-
ska kuchnie i podréze po Azji - to wiemy tez,
gdzie sie umoéwici o co pytac. Dane otwierajg
przed nami bezpieczny teren do komunikacji,
o ile tylko potrafimy z nich korzystac.

Zycie po danych

W Wilku z Wall Street Mark Hanna, rozmawiajgc
z Jordanem Belfortem o cyklach gietdowych
i technikach rozmow z inwestorami, pyta go,
czy wie, co to jest ,fugazi”. | momentalnie od-
powiada: To lipa. Sciema. Pic na wode. Gwiezd-
ny pyt. By¢ moze wiele oséb mysli podobnie o
Big Data - ze to pustka, powietrze, przejscio-
wa moda, Wielkie Nic.

Tymczasem Big Data to nie przelewki. To
realne, namacalne, dotyczgce bezposred-
nio Ciebie dane wptywajgce na Twoje zycie.
Pozytywnie lub negatywnie. Zakulisowo lub
jawnie. Celowo lub przez przypadek. Pytanie
nie brzmi juz: czy Big Data zmienito moje zy-
cie, lecz raczej - w jakim stopniu je zmienia? m

Piotr Prajsnar

CEO Cloud Technologies, koncentruje sie na
wykorzystaniu danych oraz zastosowaniu ma-
szynowego uczenia w reklamie internetowe;.
Jego dziatalno$¢ mozna ujgc w trzech stowach:
Big Data Marketing.
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Zyjemy w czasach kultury cyfrowej. W czasach, w ktérych program komputerowy jest w sta-
nie zda¢ Test Turinga, czyli przekonac¢ ponad 30% konwersujacych z nim oséb, ze jest czto-
wiekiem. W czasach, w ktérych mamy dostep niemal do catej wiedzy ludzkosci za posrednic-
twem urzadzenia niewiele wiekszego od paczki papieroséw. Narzedzia angazujace cyfrowos¢
powoli stapiajg sie z nasza codziennoscig, stajac sie jej niedostrzegalnym elementem.
Internet dynamicznie sie rozwija, a jego obecnosé powoli wykracza poza obreb komputeréw,
zamieniajac sie w oplatajgcy wszystko wokét Internet Rzeczy.

Internet Rzeczy (ang. Internet of Things) to
wszystkie urzadzenia, ktére mogg komuni-
kowac sie z internetem oraz miedzy soba.
Do bogatej rodziny loT mozna zaliczy¢ zaréw-
no smartwatche i okulary typu Google Glass,
jak i dopiero pojawiajgce sie na rynku komer-
cyjnym ,inteligentne” piekarniki, lodowki czy
cate domy, a takze wszelkiego rodzaju senso-
ry, czujnikiruchuitemperatury. Termin jest od
niedawna tak popularny, az trudno uwierzy¢,
ze ma ponad...15 lat. - Samo pojecie rzeczywi-
scie nie jest nowe, ale w ostatnich 3-4 latach
mozemy obserwowac ogromnq skale tego zja-
wiska. W gtdwnej mierze przyczynia sie do tego
rozwdj technologii mobilnych, szybkosc tqczy,
miniaturyzacja urzqdzen podtgczonych do sieci,
niskie ceny sprzetu i utrzymania infrastruktury -
moéwi Jacek Knaflewski prezes firmy ITgene-
rator. - Nie bez znaczenia sq rowniez czynniki
spoteczne - zaufanie uzytkownikéw internetu
do wspoétdzielenia i udostepniania danych czy
charakter mtodego pokolenia, ktére nie wyobra-
Za sobie zycia bez otaczajgcych go gadzetow
i usprawnieri technicznych. Internet Rzeczy jest
zjawiskiem, ktore moze wkroczy¢ w kazda
dziedzine zycia, przetamujgc bariery miedzy
wszystkimi aspektami naszej codziennosci,
podpinajgc je pod globalng siec i utatwiajac
nam tym samym kontrole i organizacje kaz-
dego z tych elementow.

A tyzka na to... mozliwe!

Chociaz ,inteligentne” przedmioty traktowa-
ne sg na razie bardziej jako gadzety dla ge-

ekow, a wizje, ktére przedstawiajg firmy tech-
nologiczne, brzmiag jak wyrwane z Jetsonow,
to postep w zakresie Internetu Rzeczy jest
znacznie szybszy, niz nam sie wydaje. Wy-
starczy spojrze¢ na liczbe urzadzeh loT
przedstawionych na tegorocznych targach
CES - samych smartwatchéw byto dwa razy
wiecej niz w 2014 roku.

Dostepne dzisiaj rozwigzania to z jednej stro-
ny drobne usprawnienia, jak np. brama gara-
zowa, ktora otwiera sie sama, gdy zbliza sie
samochod wtasciciela lub okna domykajgce
sie, gdy prognoza pogody przewiduje deszcz.
Z drugiej jednak strony urzgdzenia loT w co-
raz wiekszym stopniu moga komunikowac
sie miedzy sobg i przekazywac informacje.

Dzieki temu stopien ztozonosci rozwigzan
jest nieograniczony. tatwo wyobrazi¢ so-
bie petng automatyzacje wielu rutynowych
czynnosci, ktére wspierajg i monitorujg, np.
osobe niepetnosprawng, zaktad produkcyjny
czy cate miasto.

Innowacyjne miasta

Z rozwoju loT zdajg sobie sprawe wielkie
koncerny technologiczne, a réwniez witadze
na réznych szczeblach. Powoduje to, ze nie
tylko w domu i pracy zaczynajg nas otaczac
Jnteligentne” przedmioty. - Preznie rozwi-
ja sie przede wszystkim trend Smart Cities,
w ktorym technologie loT wykorzystywane sq na
duzq skale. Los Angeles jako pierwsza na Swie-
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cie metropolia wykorzystuje najnowszq techno-
logie do synchronizowania swiatet, dzieki cze-
mu mieszkaricy podrdzujqg nawet 12% szybciej.
Z kolei hiszpanska Saragossa, dzieki wykorzy-
staniu loT, zmniejszyta dzienne zuzycie wody na
mieszkarica o 27%. Internet Rzeczy pomaga tak-
ze osobom zainteresowanym kulturq - przecha-
dzajgc sie po wystawie, w czasie rzeczywistym
mozemy dostawac informacje o eksponatach,
przed ktorymi wtasnie stoimy - mdwi Anna
Banaszek, sales & marketing manager w fir-
mie Netguru.

Zalety wdrazania loT docenita rowniez Komi-
sja Europejska. Od pazdziernika 2015 roku
kazdy nowy samochéd sprzedawany na tere-
nie UE w razie otwarcia poduszek bezpieczen-
stwa bedzie musiat automatycznie wystac
informacje do Centrum Ratownictwa wraz
z podaniem lokalizacji GPS zdarzenia. Ma to
skroci¢ czas potrzebny na przybycie karetki.
Wedtug obliczen KE system moze uratowacd
nawet 2,5 tys. oséb rocznie.

Nie tylko dla gigantéw

Na rozwoju loT skorzystajg nie tylko miasta
i wielcy gracze technologiczni. W matych
i Srednich przedsiebiorstwach moze pomoc
chociazby w redukgji kosztéw, np. poprzez
optymalizacje zuzycia energii, wody lub in-
nych zasoboéw. - [oT stanowi ogromngq szanse
dla mniejszych firm produkcyjnych, ktérych do-
tychczas nie byto stac na zaawansowane i zinte-
growane systemy monitorowania oraz kontroli
procesow. Rozwdayj tych technologii powoduje, ze
powstaje wiele stosunkowo tanich ,klockow”,
ktdre przy odrobinie doswiadczenia mozna wy-
korzystac, by zbudowac rozwigzania podobne
do stosowanych obecnie w duzych koncernach
- podkresla dr inz. Jacek Chmielewski,
prezes firmy Ubliko.

Przed wyzwaniami stanie réwniez cata bran-
za marketingowa. Dzieki danym udostepnia-
nym przez urzgadzenia podtgczone do inter-
netu otworzg sie przed nig zupetnie nowe
mozliwosci lepszego dostosowywania prze-
kazu do indywidualnych potrzeb odbiorcy.

FIRMER MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY

| tak na lodéwce beda wyswietla¢ nam sie
promocje na konczacy sie produkt, a samo-
chod podpowie, gdzie w poblizu zjes¢ najlep-
szg chinszczyzne.

Blisko i daleko

Postep w dziedzinie Internetu Rzeczy, chod
dynamiczny, napotyka na wiele ograniczen.
Jako stosunkowo nowa dziedzina nie ma
wypracowanych jednolitych standardow,
co znacznie utrudnia koordynacje dziatania
réznych inteligentnych przedmiotow i komu-
nikacje miedzy nimi. Wiele obaw wzbudzajg
rowniez kwestie bezpieczenstwa danych.
O ile ztosliwa zmiana ustawien ekspresu do
kawy co najwyzej zepsuje poranek, o tyle
modyfikacja dziatania hamulcéw w samocho-
dzie moze miec¢ znacznie powazniejsze kon-
sekwencje.

Poza tym wraz z tak duzym przyrostem da-
nych bedzie powiekszac sie problem nad-
miaru informacji. Niezbedny wiec okaze
sie rozwdj technologii pozwalajgcych na ich
filtrowanie i wtasciwg interpretacje, tak by
do uzytkownika docieraty konkretne wiado-
mosci, a nie masa niewiele znaczacych liczb
i tresci.

Wazny bedzie rowniez sposéb ich przekazy-
wania i jak najmniej ucigzliwa komunikacja
z urzgdzeniami. Formy tekstowe, ktore do-
minujg obecnie, okazg sie niewystarczajgce,
nadzieja lezy raczej w obstudze gtosowej.
Prostota, intuicyjnos$¢ i uzytecznos$¢ bedg
z pewnoscig kluczowe, aby loT nie ograniczy-
to sie do ciekawostek technologicznych i ga-
dzetow dla geekow.

Na szczescie wraz z pojawiajgcymi sie inte-
ligentnymi urzgdzeniami powstajg rowniez
kolejne rozwigzania, ktére wspierajg rozwoj
loT réwniez na innych polach. Daje to nadzie-
je, ze juz niedtugo bedziemy mogli korzystac
z nieskonczonej puli mozliwosci i uproszczen
zaréwno dla osob prywatnych, jak i wtascicie-
li mniejszych lub wiekszych przedsiebiorstw.
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RYNKOWE TRENDY

Zbedne gadzety, dalekosiezne wizje, a moze nieunikniona i catkiem niedaleka przy-
szto$¢? O Internet Rzeczy zapytaliSmy przedstawicieli firm - Ubliko, ITgenerator
i Netguru. Nalezg one do ECDF mKlaster, inicjatywy skupiajgcej podmioty zaintereso-

wane rozwojem technologii mobilnych.

Docelowo postep loT pozwoli wyeliminowaé
komputery, jakie znamy dzis. Kierujac sie sto-
wami Marka Weisera, szefa badan w Xerox
PARC, juz niedtugo bedzie nas otaczato inte-
ligentne otoczenie, w ktérym uzytkownik przestanie
by¢ przywigzany do swojego smartfona. Jednocze-
$nie bez przeszkdd skorzysta ze wszystkich swoich
aplikacji i danych poprzez urzadzenia, ktére akurat
bedzie miat pod reka. | tak inteligentne lustro w ta-
zience podpowie, co powinienem zje$¢ na Sniadanie
na podstawie poziomu substancji odzywczych w or-

Rozwoj loT daje nam wygodne narzedzia
do budowania rozwigzan nowoczesnych
i wydajnych. Jeszcze kilkanascie lat temu ko-
rzystanie zbaz danych kojarzyto nam sie gtéwnie z du-
zymi serwerami instalowanymi w klimatyzowanych
pomieszczeniach. Dzisiaj, wykorzystujgc biblioteke
SQLite w miare dobrym smartfonie, mozemy urucho-
mi¢ baze danych obstugujacg sredniejwielkosciprzed-
siebiorstwo. Dzieki temu, w przypadku czasowego
braku dostepu do internetu, mozemy takze buforo-
wac setki tysiecy danych, a w przypadku ponownego
potgczenia wymieni¢ dane z innymi urzgdzeniami.
Z drugiej strony stajg przed nami nowe wyzwania.

Wedtug dzisiejszych szacunkéw do 2020
roku w skali globalnej pracowac¢ bedzie od
26 do 50 mld urzadzen loT. Rozbieznos¢ jest duza,
ale nawet w najostrozniejszych prognozach widac
ogromny rozmiar zjawiska, ktérego doswiadczamy
juz teraz. Dalszy postep zalezy od rozwoju pewnych
elementéw i technologii pozwalajgcych na zamienia-
nie zwyktych przedmiotéw w ,smart”. Wsréd nich
mozna wymieni¢ chociazby rozwigzanie polskiej fir-
my Estimote, naszego partnerem. Estimote Stickers

dr inz. Jacek Chmielewski, prezes firmy Ubliko

ganizmie i uprzedzi o spadajacych cenach akgji, ktére
ostatnio kupitem. Gdy bede wychodzit zdomu, para-
sol sam przypomni o sobie, jesli tylko prognoza pogo-
dy przewiduje deszcz, a samochdéd podjedzie z gara-
zu pod dom i otworzy drzwi, zapraszajac do srodka.
Po drodze do pracy mity gtos cyfrowej asystentki
podsumuje wyniki nocnego cyklu produkcyjnego
i poprosi o potwierdzenie wizyty serwisantéw, ktérzy
wymienig jedno z urzgdzen produkcyjnych oznaczone
jako bliskie awarii na podstawie zdalnego monitorin-
gu. Witamy w Swiecie wszechobecnych komputerow!

Jacek Knaflewski, prezes firmy ITgenerator

Problem moze pojawi¢ sie np. z gromadzeniem da-
nych. Wedtug mnie wielkie centra Big Data nie bedg
w stanie obstuzy¢ takiego lawinowego wzrostu in-
formacji. Juz pracujac przy modernizacji oprogramo-
wania w jednej fabryce posiadajacej tysigce matych
urzadzen, natkneliSmy sie na trudnosci zwigzane
z iloscig danych i czestoscig ich odczytywania.
W tym kontekscie bardziej prawdopodobne wydaja
mi sie techniki, ktore stosujemy w naszych rozwigza-
niach mobilnych, tzn. kumulowanie danych w danym
przedmiocie. Centra danych bedga raczej,,odpytywac”
poszczegblne przedmioty o te dane, ktore akurat
bedg potrzebne, a nie archiwizowac je centralnie.

Anna Banaszek, sales & marketing manager w firmie Netguru

- to niewielkie bezprzewodowe sensory zbierajgce
dane dotyczgce lokalizacji, temperatury czy ruchu,
ktére mozna doczepi¢ wtasciwie do kazdego obiek-
tu. Po zainstalowaniu aplikacji i przyklejeniu czujnika,
np. do roweru, mozna monitorowac predkosc¢ jazdy
a przyczepiony w sklepie do potki z koszulami, moze
wystac informacje o dostepnych rozmiarach czy zniz-
kach. loT coraz mocniej wkracza do naszego zycia,
a jego dalszy rozwdj jest wrecz nieunikniony.
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E-mail m

po zmianie prawa telekol
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E-MAIL MARKETING BEZ TAJEMNIC

W grudniu zesztego roku gtosno byto o zmianie przepiséw dotyczacych praw

konsumentéw. Nie wszyscy jednak jeszcze wiedzg, ze nowa ustawa o prawach

konsumenta (troche przy okazji, zmieniajgc ustawe Prawo telekomunikacyjne)

wprowadzita niemata rewolucje w e-mail marketingu.

ZOFIA BABICKA-KLECOR

Co sie zmienito w przepisach?

Do 25 grudnia 2014 roku, zgodnie z art. 172
ust. 1 ustawy Prawo telekomunikacyjne, za-
kazane byto tylko uzywanie automatycznych
systemow wywotujgcych dla celédw marke-
tingu bezposredniego bez uprzedniej zgo-
dy abonenta lub uzytkownika kohcowego.
Ostatnig nowelizacjg ustawodawca rozsze-
rzyt ten zakaz o tzw. telekomunikacyjne
urzadzenia koncowe, co sprawito, ze prze-
pis ten obecnie ma bardzo szerokie zastoso-
wanie.

Art. 172 ust. 1

Zakazane jest uzywanie telekomunika-
cyjnych urzqdzen koncowych i automa-
tycznych systemdéw wywotujgcych dla celow
marketingu bezposredniego, chyba ze abo-
nent lub uzytkownik koricowy uprzednio wy-
razit na to zgode.

Telekomunikacyjne urzadzenia

koncowe to...

Pod tg rozbudowang nazwg kryjg sie kom-
putery czy telefony, poniewaz ustawodaw-
ca definiuje telekomunikacyjne urzadzenia
korncowe m.in. jako urzgdzenia elektroniczne
przeznaczone do zapewniania telekomunika-
cji  podtqczenia bezposrednio lub posrednio do
zakoniczeri sieci.

E-mail marketing w oparciu

o prawo telekomunikacyjne

W zwigzku z tq pozornie matq zmianqg ustawa
Prawo telekomunikacyjne stata sie gtownym
aktem prawnym regulujgcym e-mail marketing
iwoparciuonig nalezyten marketing prowadzic.

Do czasu nowelizacji ustawy Prawo telekomu-
nikacyjne kwestie wysytania informacji han-
dlowych drogg e-mailowg regulowata przede
wszystkim ustawa o Swiadczeniu ustug drogg
elektroniczng, ktora jest zdecydowanie bar-
dziej liberalna od nowych regulacji. Ustawa
o Swiadczeniu ustug drogg elektroniczng
nadal obowigzuje, ale przepisy dotyczgce
spamu stracity na swojej wadze witasnie ze
wzgledu na zmiany w prawie telekomunika-

cyjnym.

Czy mozna wysytac zapytanie

o zgode na e-mail marketing?
Ustawa o Swiadczeniu ustug droga elektro-
niczng zabrania wysytania niezamowionych
informacji handlowych - tym samym wysy-
tanie wiadomosci e-mailowych niezawiera-
jacych informacji handlowych jest dozwo-
lone. Wiasnie z tego powodu na naszych
skrzynkach e-mailowych pojawiaty sie liczne
wiadomosci z prosbg o wyrazenie zgody na
przestanie informacji handlowej. Wielu praw-
nikdw, wedtug mnie stusznie, stato na stano-
wisku, ze taka prosba, o ile nie ,przemycata”
w tresci informacji handlowych, byta zgodna
z prawem.

Zakaz wynikajgcy z ustawy Prawo telekomu-
nikacyjne dotyczy wiadomosci wysytanych
dla celéw marketingu bezposredniego.
| tutaj pojawiajg sie pierwsze problemy dla
przedsiebiorcow stosujgcych e-mail marke-
ting. OkresSlenie dla celéw marketingu bezpo-
sredniego oznacza, ze kazda wiadomosé,
nawet niezawierajaca tresci marketin-
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E-MAIL MARKETING BEZ TAJEMNIC

gowych, ale wystana w tym celu, naru-
sza przepisy, o ile uzytkownik wczesniej
nie wyrazit na nig zgody. W obecnym stanie
prawnym wysytanie zapytan o mozliwosc
przestania oferty handlowej jest ryzykowne.

W mojej opiniijuzsamo zapytanie jest wysyta-
ne w celu marketingu bezposredniego. Ozna-
cza to, ze wystanie e-mailowego zapytania
0 zgode na przestanie wiadomosci marketin-
gowych samo w sobie stanowi naruszenie
przepisdw ustawy. Skala naruszenia bedzie
w tym przypadku mniejsza, niz gdyby przed-
siebiorca od razu zasypat potencjalnego
klienta informacjami handlowymi dotyczacy-
mi swojej firmy. Czy ta okolicznos$¢ tagodzaca
wptynie jednak na wymiar ewentualnej kary -
trudno stwierdzic.

Przepis jest nowy i dopiero po jakims$ czasie
poznamy sposob postepowania wiasciwych
organow, ktory bedzie pewng wskazéwka
w zakresie prowadzenia dziatari marketingo-
wych.

Adresat juz nie ma znaczenia

Zakaz wynikajgcy z ustawy o Swiadczeniu
ustug drogg elektroniczng dotyczyt tylko
skrzynek e-mailowych oznaczonych oséb fi-
zycznych, natomiast prawo telekomunikacyj-
ne zabezpiecza przed spamem rowniez 0so-
by prawne. Do czasu wejscia w zycie zmian
prawa bez problemu - nawet bez uzyskania
odpowiedniej zgody - mozna byto wysytac
informacje handlowe na ogdlne adresy fir-
mowe. Obecnie nawet osoba prawna musi
wyrazi¢ uprzednia zgode na marketing.

Ustawodawca uzaleznit mozliwos¢ wystania
wiadomosci w celu marketingu bezposred-
niego od uzyskania zgody abonenta lub uzyt-
kownika konncowego. W obu pojeciach zawie-
rajg sie zaréwno osoby fizyczne, jak i prawne,
wiec nie mozna uzna¢, ze zakaz dotyczy np.
tylko konsumentow.

FIRMER MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY

Idealna zgoda

Przepis na idealng pod wzgledem prawnym
zgode zawiera art. 174 ustawy Prawo tele-
komunikacyjne. Zgoda wyrazona przez ad-
resata e-mail marketingu nie moze by¢
domniemana lub dorozumiana. Przed-
siebiorca nie moze np. zatozy¢, ze klient,
ktory raz zapytat sie o oferte, wyraza zgo-
de na przesytanie kolejnych - poza ofertg,
o ktorg sam zapytat - informacji handlowych.

Zgoda musi przybra¢ forme jednoznaczne-
go oswiadczenia. Ponadto zgoda wyrazona
droga elektroniczng musi zosta¢ utrwalona
i potwierdzona przez osobe jg wyrazajaca.
Potwierdzenie takie mozna uzyskac od uzyt-
kownika, np. wysytajgc mu e-maila z linkiem
umozliwiajgcym zaakceptowanie wyrazenia
zgody na e-mail marketing. Przedsiebiorca
musi pamietac o tym, ze zgoda na marketing
nie jest zgodg udzielong raz na zawsze -
subskrybent moze w kazdej chwili swojg
zgode w prosty i wolny od optat sposéb wy-
cofac.

Kary - e-mail marketing moze
okazac sie bardzo drogi...

Podmiot, ktéry nie wypetnia obowigzkow
uzyskania witasciwej zgody na marketing,
podlega karze pienieznej. To wynika z art.
209 ust.1 pkt 25 ustawy Prawo telekomuni-
kacyjne. Kare naktada prezes Urzedu Komu-
nikacji Elektronicznej (UKE). Kara, zgodnie
z art. 210 ust. 1 ustawy Prawo telekomuni-
kacyjne, moze wynie$¢ do 3% przychodu
ukaranego podmiotu, osiggnietego w po-
przednim roku kalendarzowym. W przy-
padku gdy firma dziata krécej niz rok kalen-
darzowy, prezes UKE za podstawe wymiaru
przyjmuje kwote 500 000 zt. Istotne jest to,
ze przy ustalaniu wysokosci kary prezes UKE
uwzglednia zakres naruszenia, dotychczaso-
wg dziatalno$¢ podmiotu oraz jego mozliwo-
$ci finansowe. Wskazuje to, ze wymierzajac
kare, prezes UKE prawdopodobnie bedzie
brat pod uwage tres¢ e-maila czy czestotli-
wosc i skale prowadzenia e-mail marketingu.

A
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MARKETING ZGODNY Z PRAWEM

&+ POZYSKANIE UZYTKOWNIKA

g Uzytkownik musi wyrazi¢ zgode na etrzymywanie
informacji o charakterze marketingowym

@? Igoda moze byé wyrazona np. przez zaznaczenie
~Checkboxa” lub zapisanie sie do newslettera

N WYSYLKA MAILINGU

.q} Informacje musza by¢ zgodne z celem udzielenia
zgody - nie moga wykraczac poza jej zakres

®  Dobra praktyka jest zawarcie w wiadomosci
1 informacji o mozliwosci odwotania zgody

e3¢ ODWOLANIE ZGODY

@ Zgoda moze by¢ odwotana w kazdym czasie

G Sposob odwotania zgody musi by¢ prosty

m. Dane osobowe przetwarzane w oparciu o odwotang
zgode powinny zostac usuniete

Podsumowanie

Opisane zmiany z pewnoscig znacznie utrud-
nig przedsiebiorcom prowadzenie marketin-
gu drogg elektroniczng, zwtaszcza ze ogra-
niczenia zostaty rozszerzone takze na osoby
prawne. Pozostaje mie¢ nadzieje, ze wprowa-
dzona nowelizacja wptynie na kreatywnos¢
przedsiebiorcéw, co pozwoli na pozyskanie
bardziej wartosciowych /eaddéw. Natomiast
to, czy zmiany okazg sie wtasciwe i skuteczne,
pokaze czas. &

Zofia Babicka-Klecor

Prawniczka z kilkuletnim
doswiadczeniem. Obecnie
rozwija prawniczy startup
Legal Geek, ktory dostar-
cza rozwigzania prawne dla
przedsiebiorcéw, zwiasz-
cza dla e-biznesu. Najnow-
szym produktem startupu

i

jest darmowy kreator regulaminow dla skle-
poéw internetowych. Na blogu LegalGeek.pl
pisze m.in. o prawach konsumenta, prawnych
aspektach marketingu czy funkcjonowaniu biz-
nesu w sieci. Prywatnie mama i zona, zapalony
fotograf oraz mitosniczka Italii.

Wygraj ksigzke ksiazke: Skuteczny e-mail marketing. Artur MaciorowskKi

., tegii e-mailingowych.

SKUTECZNY

w spos6b kompletny i przejrzysty objasnia w niej zasady tworzenia stra-

E-MAIL MARKETING Przedstaw nam pomyst na kampanie e-mailingowg produktu

HLTHEEH T TANTILLNS e
ﬁ

lub ustugi Twojej firmy zawierajgcy: temat wiadomosci, krétka
tres¢, wezwanie do akgji, adres strony docelowe;.

4
W Autoréw trzech najciekawszych i potencjalnie najskuteczniejszych kampa-
nii nagrodzimy egzemplarzami ksigzki wydanej przez wydawnictwo Edgard.

Na Wasze odpowiedzi czekamy na fanpage’'u magazynu Firmer
(pod postem konkursowym) od 14 do 29 kwietnia 2015. Powodzenia!
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E-MAIL MARKETING BEZ TAJEMNIC

E-mail marketing to jedna z najstarszych form promocji w sieci, ale nie odcho-
dzi do lamusa i wciaz jest jednym z najbardziej popularnych kanatéw komu-
nikacji wybieranych przez firmy. Dlaczego tak sie dzieje? Uzytkowanie poczty
elektronicznej jest juz prawie tak powszechne jak oddychanie - uzywa jej 99%

internautow!

DOMINIKA MIKULSKA

Umiejetnie stosowany e-mail marketing, wy-
korzystywany w zgodzie z koncepcje mar-
ketingu za przyzwoleniem (ang. permission
marketing), jest réwniez bardzo dobrze przyj-
mowany przez odbiorcow. Uzyskanie zgody
na otrzymywanie korespondencji marke-
tingowej jest punktem wyjscia do budowa-
nia komunikacji, na ktoérg odbiorca czeka,
ktora jest przez niego pozgdana. Dlaczego?
Poniewaz oczekuje rozwigzania jego proble-
mu bgdz zaspokojenia potrzeby.

Nie zawiedZzmy go, redagujac nasze e-mailingi
i newslettery. Ostatecznie e-mail marketing
to stosunkowo wdzieczna i skuteczna forma
dotarcia do odbiorcow.

ODBIORCY

POWOD SUBESKKWCJI
INIZKI, OFERTY SPECIALNE

Wobec tego, jesli jeszcze nie korzy-
stasz z tej formy online marketingu -
czas zacza(!

Kazde dziatanie marketingowe nalezy mie-
rzy¢, co w internecie jest szczegdlnie tatwe.
Jesli zdecydujesz sie na wystanie swojego
pierwszego e-mailingu lub newslettera do
klientéw, warto wybrac jeden z profesjonal-
nych programéw do e-mailingu. Dlaczego?
Poniewaz taki program powinien dostarczyc
Ci informacji do obliczenia podstawowych
wskaznikéw lub wyswietli¢ je przy kazdej zre-
alizowanej wysytce. Dzieki temu ocenisz ich
skutecznos¢ i bedziesz mogt je ze sobg po-
rownywac.

kZH miRrgy |
ELERONCINE)™

-

s

/\—_"’

PRZESYLA WIADOMOSC! DALEJ
6 %JZNA E A S IR kgl

16%

Badanie . yl.orzystani poczty ekl bronczng ) v Poksos, Sars, Listopad 2011 Respondenct Internauct v ool b
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Oto kilka pojec¢ i wskaznikéw, ktérych
znajomos¢ jest niezbedna na poczatku
przygody z e-mail marketingiem.

WYSLANE

(ang. Sent number)

taczna liczba wszystkich wiadomosci wysta-
nych na pojedyncze adresy e-mail w ramach
danej kampanii. Liczba ta nie uwzglednia po-
nownego dosytania e-maili, ktére nie mogty
zostac wczesniej dostarczone.

DOSTARCZONE

(ang. Delivered number)

t3gczna liczba wiadomosci e-mail, ktére praw-
dopodobnie dotarty do odbiorcéw, gdyz sys-
tem wysytajgcy nie odnotowat informacji
o0 ich odrzuceniu przez serwer odbiorczy.

Warto sledzi¢ stosunek e-maili dostarczonych
do wystanych. Jesli w pewnym momencie uro-
snie on ponad dotychczasowq Sredniq, nalezy
poszukac Zrodta tego problemu.

ZWROTY / ODBICIA

taczna liczba wiadomosci e-mail, ktére praw-
dopodobnie nie dotarty do odbiorcéw, gdyz
system wysytajgcy odnotowat informacje
o0 ich odrzuceniu przez serwer odbiorczy.

Na liczbe zwrotéw sktada sie suma zwrotow
twardych i zwrotow miekkich:

® Zwrot twardy

Informacja o braku mozliwosci dostar-
czania do danego odbiorcy tej oraz
kolejnych wiadomosci e-mail. Powo-
dem otrzymania zwrotu twardego
moze by¢ np. btgd w adresie e-mail,
wczesniejsze usuniecie adresu e-mail
z serwera lub nieistnienie serwera.

Adresy e-mail, z ktérych otrzymalismy zwrot
twardy, powinnismy usunqgc¢ z bazy, ponie-
waz w przysztosci nie bedzie mozliwe dostar-
czenie wiadomosci na dany adres. Czynnosc
ta jest niezbedna w celu utrzymania higieny
bazy.

FIRMER MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY

® Zwrot miekki

Informacja o chwilowych trudnosciach
w dostarczeniu do danego odbiorcy wy-
branej wiadomosci e-mail. Zwrot miekki
wystepuje, gdy serwer pocztowy potwier-
dzi istnienie docelowej skrzynki odbior-
czej, ale wiadomosci nie udato sie dostar-
czyC. Z reguty powodem jest tymczasowa
niedostepnos¢ serwera odbiorcy, zerwa-
nie potaczenia lub przepetnienie skrzynki
odbiorcy.

Tych adreséw nie usuwamy na razie z bazy.
Najprawdopodobniej mozliwe bedzie dostar-
czanie na nie kolejnych wiadomosci. Przy na-
stepnych wysytkach mozemy monitorowac
powody ich niedostarczenia.

OTWARCIA

(ang. Opens)

tgczna liczba unikalnie wyswietlonych na
ekranie komputera - lub innego urzadzenia -
wiadomosci e-mail.

Prawdopodobna liczba otwartych wiadomosci
jest zwykle znaczqco wieksza niz ta okreslona
wskaZnikiem otwarc. Dzieje sie tak ze wzgledu
na blokowanie przez odbiorcéw pobierania
grafik do otwartych wiadomosci, co jest jedng
Z technik pomiaru ich wyswietlen.

WSPOLCZYNNIK OTWARC

(ang. OR - Open Rate)

Wyrazony w procentach stosunek liczby uni-
kalnie wyswietlonych wiadomosci do liczby
wiadomosci wystanych.

Podstawowy wskaznik. Méwi nam o tym, jaok
duzqg czesc¢ sposréd osob, ktérym wystalismy
wiadomosc, przekonaliSmy do jej otwarcia te-
matem wiadomosci polem ,,Nadawca”.
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KLIKNIECIA

(ang. Clicks)

taczna liczba unikalnie kliknietych kreacji
e-mailingu wystanego w ramach danej kam-
panii. Do kliknie¢ nie sg zliczane klikniecia
w kolejne linki w tej samej wiadomosci, wielo-
krotne klikniecia w ten sam link ani klikniecia
w tzw. linki techniczne (np. link do wypisu, link
do podgladu e-maila w przeglgdarce WWW).

Unikalne klikniecie to klikniecie utozsamiane
Z pojedynczym uzytkownikiem.

WSPOLCZYNNIK KLIKNIEC

(ang. CTR - Click Through Rate)

Wyrazony procentowo stosunek liczby
wszystkich kliknie¢ do liczby wiadomosci e-
-maili wystanych w ramach danej kampanii.

CHCESZ WIEDZIEC WIECE)?

Wskaznik ten zlicza kazde klikniecie w wiado-
mos¢, dzieki czemu wprost méwi nam o tym, ile
0S0b rzeczywiscie zainteresowato sie wystang
przez nas wiadomosciq. Uwazany jest za naj-
wazniejszy ze wskaznikow w e-mail marketingu.

WSPOLCZYNNIK KLIKNIEC DO OTWARC
(ang. CTOR - Click Through Open Rate)
Wyrazony procentowo stosunek liczby
wszystkich kliknie¢ do wiadomosci e-maili
otwartych wiadomosci (Opens) z danej kam-
panii.

Wskaznik dla dociekliwych. Mowi nam wprost
o tym, jak duzq czesc sposrdd osob, ktdre zoba-
czyty naszego e-maila, udato sie przekonac klik-
niecia w CTA i do przejscia na strone WWW. &

W poprzednich numerach magazynu FIRMER (czytaj na blogu Firmy.net):

@ Bezptatne i tanie narzedzia do e-mail marketingu

® Dobra baza to podstawa, czyli jak zgromadzi¢ wartosciowe kontakty e-mail


http://www.firmy.net/blog/bezplatne-i-tanie-narzedzia-do-e-mail-marketingu-11651.html
http://www.firmy.net/blog/dobra-baza-topodstawa- czyli-jak-zgromadzic-wartosciowekontakty- e-mail-13244.html
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reklamujgc sie w wyszukiwarkach firm
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Zastanawiasz sie, dlaczego nie masz klientéw z internetu? Co robisz nie tak?
Otolista najczestszych btedéw, ktére zauwazamy u klientéw reklamujgcych swoje
firmy w portalu Firmy.net. Jesli chcesz zaprezentowac firme w sieci, te wskazéwki
sg uniwersalne. Ostatnimi czasy dla Google bardzo istotne sg wszystkie miejsca,
w ktérych sie reklamujesz. Warto zadba¢€ o to, w jaki sposéb prezentujesz infor-
macje na temat swojej oferty w réznych miejscach w sieci.

Rozpoczynasz reklame biznesu w wyszukiwar-
ce firm (lub jak to potocznie sie moéwi w ,kata-
logu firm"). Podajesz adres, telefon, okreslasz,
ze masz ustugi ogdlnobudowlane. Mija miesigc,
dwa, a oczekiwanych efektow jak nie byto, tak
nie ma. Twoje niezadowolenie wzrasta, w kie-
szeni pusto. Myslisz sobie -, Atyle obiecywali...”.
Co zrobites Zle?

1. Nieuzupetnianie prezentacji w ogéle

Z czym Ci sie kojarzy reklama w wyszuki-
warkach czy katalogach firm? Wielu osobom
przede wszystkim z listg firm z danej branzy,
gdzie mozna znalez¢ adresy i telefony w wybra-
nej lokalizacji. Nic bardziej mylnego!

Dane adresowe sg przydatne, jesli poszukuje
sie np. bankomatu. Ty oferujesz znacznie wie-
cej, prawda? Wrecz koniecznym jest opisanie
swojej firmy szerzej niz tylko frazg ustugi ogdlno-
budowlane! A popularne wyszukiwarki firm,
w tym portal Firmy.net, dajg Ci rozbudowa-
ne formy zaprezentowania swojego biznesu.
Wystarczy z nich skorzystac.

Jesli kto$ poszukuje klubu fitness w swojej oko-
licy, to nie jest istotny dla niego tylko adres. In-
teresuje go oferta, rodzaj zajed, instruktorzy,
atmosfera w klubie, opinie, cena karnetéw lub
pojedynczego wejscia.

Te i podobne informacje powinienes zapre-
zentowac internautom bez wzgledu na to,
w jakiej branzy dziatasz. Jesli zaciekawisz swo-
ja oferta, przejscie do zaktadki ,kontakt” be-
dzie naturalnym kolejnym krokiem. Po drugie,
Google kocha tres¢. Dodam: wartosciowg tresc.
Po prostu musisz opisa¢ konkretnymi stowami,

najlepiej swoimi, czym sie zajmujesz i co ofe-
rujesz. Od czasu zmiany przez Google silnika
swojej wyszukiwarki tres¢ ma kluczowe zna-
czenie. Ma wyjasnia¢ odbiorcy jak najwiecej za-
gadnien z Twojej profesji, wrecz odpowiadac na
hipotetyczne pytania, ktére mégtby on zadad.
Jesli na Twojej stronie WWW lub prezentacji
w wyszukiwarkach firm brakuje wartosciowych
informacji, masz mate szanse na najwyzsze
pozycje w TOP Google. Po prostu tak to dziata
i trzeba sie do tych regut dostosowac.

Ze wzgledu na potrzeby internautéw
oraz wymogi Google koniecznie
uzupetnij jak najwiecej informac;ji

o biznesie, ktéry prowadzisz.

2. Uzywanie zbyt ogolnych opisow i haset

Piszesz, ze ofertujesz kompleksowe ustugi, po-
siadasz szeroki asortyment, zapewniasz naj-
wyzszg jakos¢ i dysponujesz wieloletnim do-
Swiadczeniem. Brzmi znajomo? W ten sposdb
swoje ustugi opisuje zdecydowana wiekszosc¢
przedsiebiorcéw. To sie potocznie zwie laniem
wody. Bez konkretdw nie przyciggniesz nowych
klientow. Masz zaledwie chwile na zaintereso-
wanie swojg ofertg odwiedzajgcego Twojg fir-
mowg strone lub prezentacje. Nie strac jej i nie
kaz czyta¢ nic niemowigcych i niewyrdzniaja-
cych Cie ogdlnikéw.

Znajdz wyroézniajgce Twoja firme
cechy i przedstaw je tak, aby klient
zobaczyt w nich korzys¢ dla siebie.
Jesli nie chcesz tego zrobic dla
swoich klientéw, zréb to chociaz dla
Google.

MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY FIRMER
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3. Pomijanie kluczowych stéw w tresci
strony lub prezentacji

Uktadasz liste stéw i fraz kluczowych, ktére de-
finiujg Twojg firme. To pierwszy krok do sukce-
su. Teraz Twoim zadaniem jest skonstruowanie
oferty tak, aby udowodnic, ze rzeczywiscie zaj-
mujesz sie tym, co znajduje sie na Twojej liscie.
Musisz po prostu uzy¢ danych fraz w swoich
opisach. Pamietaj, ze sztuczne zapetnianie nimi
tresci, jest wskazywane przez Google jako jedna
z niedozwolonych praktyk i moze obnizy¢ pozy-
cje strony w rankingu. Oto przyktad opisu, kto-
ry traktowany jest przez roboty wyszukiwarek
jako nienaturalny:
Prezentujemy Ci klub fitness w Pruszczu Gdari-
skim. Nasz klub fitness to wyjgtkowe miejsce na
mapie Pruszcza Gdanskiego. Jesli chcesz zrzucic¢
zbedne kilogramy, koniecznie odwiedZ nasz klub
fitness. Zadzwori lub przyjdz do klubu fitness na
ulicy Dworcowej w Pruszczu Gdariskim.

Jesli chcesz pozycjonowac sie na konkretng
fraze, zwrd¢ uwage na to, aby wykorzystac jg
w swoich tekstach. Pomysl, jakich stow uzyliby
uzytkownicy, by znalez¢ firme taka jak Twoja,
i zamiesc je w tresci witryny.

Dotéz staran, aby stworzy¢
przydatna, bogata w informacje
zawartosc prezentacji, w ktorej
stowa kluczowe wystepuja

w odpowiednich miejscach

i we wiasciwym kontekscie.

4. Korzystanie z tresci skopiowanej
z innych witryn

Jesli uzupetniasz opisy swojej dziatalnosci w roz-
nych miejscach w internecie, nie mozesz wsze-
dzie powiela¢ tych samych tresci. Dla Google
jest to bezuzyteczne, bo skopiowana tresc nie
daje uzytkownikom nowej wartosci, przez co
wptywa negatywnie na wyniki pozycjonowa-
nia. Nie chodzi o to, ze masz zaczg¢ postugiwac
sie innym jezykiem. Moge powiedzie¢, ze nawet
musisz uzywac tych samych stéw kluczowych
i fraz, ale w roznym kontekscie. Po prostu nie
mozesz kopiowac 1:1 z innych stron. Dotyczy

FIRMER MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY

to réwniez stron, ktére sg w Twoim posiadaniu.
Jesli juz kopiujesz (czego nie popieramy), to cho-
ciaz z uwagg przyjrzyj sie temu, co zostato opu-
blikowane. Zauwazamy, ze czesto skopiowany
tekst zawiera btedy, jest Zle sformatowany lub
uciety w potowie zdania - nie wyglada to dobrze
w oczach potencjalnych klientéw. Szanuj klien-
ta bez wzgledu na to, gdzie znalazt informacje
o Twojej firmie i z jakiego zrodta na nig trafit.

W przypadku prezentacji Firmy.net niepotrzeb-
nym dziataniem jest powielanie tej samej tresci
w roznych zaktadkach.

Tresci opisujace Twojg firme musza
by¢ unikalne. Nie kopiuj ich z innych
stron. Jest to bardzo wazne, gdyz
duplikowanie tresci wptywa
negatywnie na pozycje prezentacji
w Google.

5. Zamieszczanie niskiej jakosci zdje¢
i grafik, przede wszystkim logo

Internauci lubig przegladac obrazki w sieci. Jed-
nak jesli masz zapetni¢ prezentacje lub stro-
ne nieatrakcyjnymi zdjeciami lub grafikg, nie
réb tego w ogoble. Zdjecia dobrej jakosci lepiej
przemawiajg do uzytkownika niz zamazane
i niewyrazne. Pierwsze wrazenie jest najwaz-
niejsze i jesli Twoja identyfikacja jest niechlujna,
tak tez odbiorg Twoje ustugi potencjalni klienci.
Dotyczy to takze logo - zawsze zwrd¢ uwage na
to, zeby uzywac pliku o wystarczajacej rozdziel-
czosci. Jesli nie masz logo - nic sie nie stanie.

Doscistotng kwestig sg takze podpisy zdje¢. Dla
Google sg wazne w procesie pozycjonowania,
a dla przegladajgcych Twojg strone stanowig
uzupetniajgcg informacje. Jesli zamieszczasz
zdjecia lub grafiki na swojej stronie lub prezen-
tacji, zawsze opisz je jak najdoktadniej. Stosuj
rozbudowane nazwy pliku np. foteldentystycz-
ny.jpg zawiera znacznie wiecej informacji niz
nazwa IMG00099.JPG

Urozmaicaj swojg strone lub
prezentacje wysokiej jakosci
zdjeciami. Stosuj przy tym trafne,
opisowe tytuty i podpisy obrazéw.

A
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6. Niebranie udziatu w programie Firma
Przyjazna Internautom

Portal Firmy.net chce Ci pomd&c zbudowac po-
zytywny wizerunek w internecie. Z tego po-
wodu stworzyliSmy specjalny program, dzieki
ktéremu krok po kroku spetnisz najwazniejsze
wymogi panujagce w sieci. Udziat w programie
jest bezptatny i kazdy posiadacz prezentacji
w Firmy.net moze wzig¢ w nim udziat. Ponizej
przedstawiamy wymagania programowe, kto-
re okreslilismy jako podstawowe, aby cieszy¢
sie sukcesem swojej firmy w sieci. Wykorzystaj
te wiedze nie tylko podczas tworzenia prezen-
tacji w Firmy.net, lecz takze na wtasnej stronie
WWW oraz w dalszym kreowaniu pozytywnego
wizerunku w sieci.

« Doprecyzowana, kompletna i rzeczowa
oferta

e Unikalna i wartosciowa tres¢ dla Google

» Potwierdzona rzetelnos¢

« Profesjonalna prezentacja

e Wyrdznianie wizerunku

Wez udziat w programie
Firma Przyjazna Internautom.
Dowiedz sie wiecej: fpi.firmy.net

REKLAMA

Reklama, ktora dostarcza Ci
nowych klientow z sieci

Reklamujgc sie w portalu Firmy.net - jednej
z najpopularniejszych wyszukiwarek firm - nie
musisz dbac¢ o dziatania pozycjonerskie, opty-
malizacje pod wyszukiwarki ani o budowanie
reputacji swojej prezentacji w sieci.

Prezentacje Firmy.net sg juz tak przygotowane,
aby natychmiast zaczg¢ Sciggac na nie nowych
klientow bez zadnych dodatkowych kosztow
zwigzanych z SEO. Kluczem do sukcesu jest od-
powiednio uzupetniona prezentacja!

Sposéb, w jaki uzupetnisz swojg prezentacje,
wptywa na to, czy skuteczna bedzie Twoja rekla-
ma w portalu Firmy.net. Stworzenie unikalnych
opiséw z uzyciem stow kluczowych to podsta-
wa, aby zostac znalezionym w sieci.

Przedstawienie zakresu swojej dziatalnosci oraz
wypetnienie katalogu produktamilub ustugami,
ktore oferujesz, to koniecznos¢, aby Twoja firma
zostata zindeksowana w wynikach wyszukiwa-
nia, czy to w aplikacji, wyszukiwarce firm, czy
w Google. B

Firmymet

Wyprzedz
ko

Stworz mobilng strone www
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SEKRETY E-COMMERCE

Timeis money,

czyli sekrety e-commerce
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Ponad 50% polskich internautéw dokonuje zakupu w sieci. Wystarczg jednak
tylko trzy sekundy oczekiwania, aby 57% uzytkownikéw zrezygnowato z doko-
nania zakupéw w Twoim sklepie. Az 80% z nich nigdy nie odwiedzi juz Twojej
witryny i zdecyduje sie na oferte konkurencji. Jak temu zaradzi¢? Dostosowu-
jac funkcjonalnosé swojego sklepu do oczekiwan konsumentéw i optymalizujgc
proces zakupu oraz wyszukiwania produktow.

Wartos¢ polskiego rynku e-commerce wy-
niosta w 2014 roku blisko 30 mld zt. Stale ro-
snaca liczba klientow decydujacych sie na te
forme zakupu sprawia, ze coraz wieksza licz-
ba firm z sektora MSP decyduje sie na moz-
liwos¢ sprzedazy swoich produktow w sieci.
Przed podjeciem tego typu decyzji kluczo-
wym aspektem jest szczegotowe okreslenie
grupy docelowej i optymalizacja rozwigzan
zwigzanych z wyszukiwaniem i ekspozycjg
produktow.

Badania wskazujg, ze pierwsze 90 sekund
jest potrzebne klientom na dokonanie
wstepnej oceny produktu, ktéra bezposred-
nio wptywa na analize atrakcyjnosci oferty
i podjecie poczatkowej decyzji zakupowej.
W ponad 90% to zdjecia i ich ekspozycja majg
najwazniejszy wptyw na ocene produktu,
czego konsekwencjg jest podjecie decyzji
o zakupie lub rezygnacja. Umieszczenie wie-
cej niz jednego zdjecia, a takze atrakcyjna
kreacja znaczaco zwiekszajg sprzedaz.

BONNEVILLE T100

Karta produktu
klient: Triumph Polska, realizacja: Artneo.pl

Warto jednak zwrécic¢ szczegdlng uwage na
to, aby prezentowany w sieci produkt zga-
dzat sie z oryginatem, poniewaz niezgodnos¢
towaru z prezentowang ofertg stanowi jed-
ng czwartg powodoéw zwrotu zakupionego
asortymentu. Tego typu sytuacja wptywa na
obnizenie wiarygodnosci sklepu, co bezpo-
Srednio przektada sie na negatywne opinie,
a w konsekwencji obniza poziom sprzedazy.

W erze dynamicznego rozwoju mediow
spotecznosciowych to wifasnie opinie
i rekomendacje majg kluczowe znaczenie dla
podejmowania decyzji zakupowych przez
internautow. Z raportu Global Trust in Ad-
vertising and Brand Messages opracowanego
przez agencje Nielsen Media Resarch wynika,
ze blisko 70% Europejczykow jest sktonnych
dokonac zakupu w sklepie pod wptywem po-
zytywnych opinii innych oséb, a ponad 80%
dokona zakupu w sklepie polecanym przez
najblizszych.

Podobnie sytuacja wyglada w Polsce. Pozy-
tywne opinie o jakosci obstugi, bezpieczen-
stwie zakupdw oraz terminowosci realizowa-
nych zlecen sg podstawg do wyboru miejsca
zakupu.

Bardzo waznym aspektem jest rowniez
odpowiednia  konfiguracja  wyszukiwar-
ki produktéw. Badania firmy FACT-Finder
wskazujg, ze nawet do 40% zapytan wyszu-
kiwania jest wpisywana inaczej, niz wska-
zuje na to lista produktéw. Oznacza to, ze
brak uwzglednienia btednego nazewnic
twa w wynikach wyszukiwania wptywa na

MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY FIRMER
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odrzucenie ponad jednej trzeciej zapytan
klientow. Nietatwo przeanalizowad wszyst-
kie mozliwe btedy, ale niezwykle istotne
jest, aby uwzgledni¢ jak najwiekszg ich ilos¢,
a takze wprowadzi¢ do wynikéw wyszukiwa-
nia synonimy stéw kluczowych. Internetowa
wyszukiwarka jest wazna dla kupujgcych, po-
niewaz (wedtug badan Nielsen Group) brak
znalezienia produktu w pierwszym wyniku
wyszukiwania jest wiekszosci wypadkow jed-
noznaczny z rezygnacjg z zakupu.

Wyszukiwarka produktow.
klient: Beneparts Polska, realizacja: Artneo.pl

Wiasciciele sklepdw muszg rowniez zwrdcic
szczegblng uwage na internautéw mobil-
nych. Z danych raportu MEC Mobile Report
2014 wynika, ze prawie dwie trzecie polskich
internautbw ma smartfon, a blisko jedna
trzecia tablet. Rozwdj rynku m-commerce
w Polsce w duzym stopniu bedzie uzalez-
niony od zrozumienia tego trendu przez
sprzedawcéw, a takze odpowiedniego do-
stosowania e-sklepéw do urzadzen mobil-
nych. Warto jednak zaznaczy¢, ze odsetek
zakupdw wykonywanych przez urzadzenia
mobilne w krajach Europy Zachodniej jest
wysoki, dla przyktadu w Wielkiej Brytanii wy-
nosi blisko 20%. Juz teraz dane mGenerator.pl
wskazujg 100-procentowy wzrost sprzeda-
zy w Polsce z uzyciem smartfonow w 2014
roku. Analitycy sugerujg, ze na przestrze-
ni najblizszych lat poziom wzrostu utrzyma
sie i osiggnie 10% catosci sprzedazy w sie-
ci. Nie bez znaczenia jest réwniez fakt, ze
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Wersja mobilna sklepu
klient: KTM Polska, realizacja: Artneo.pl

Nalezy pamieta¢, ze budowa e-sklepu
to dopiero poczatek procesu sprzedazy,
a wprowadzenie swojej marki na rynek in-
ternetowy wymaga odpowiednich dzia-
tan marketingowych, w tym m.in. SEM/
SEO, AdWords czy kampanii w social me-
diach. Dlatego, decydujgc sie na budowe
i prowadzenie sklepu internetowego, warto
skorzysta¢ z ustug doswiadczonej agencji,
dzieki czemu bedziemy mieli wieksze praw-
dopodobienstwo, ze nasz projekt okaze sie
sukcesem. &

Piotr Tabis

Absolwent komunikacji
spotecznej  Uniwersy-
tetu Pedagogicznego
w Krakowie oraz stu-
diébw  podyplomowych
z zakresu marketingu
w sieci Wyzszej Szkoty
Europejskiej im. ks. J. Tischnera. Przez ponad
piec lat petnit funkcje account managera w Ima-
go PR, gdzie wspdlnie z zespotem zostat nagro-
dzony , Ztotym Spinaczem” - prestizowg nagro-
dabranzy PR oraz, Ztotymi Formatami”.Od 2013
roku creative director w Agencji Interaktywnej
Artneo. Pracowat dla takich marek, jak National
Geographic, Piaggio, Vespa, KTM czy Tauron.
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Wiecej odwiedzin na stronie firmowej i w sklepie internetowym. Wiecej
telefonéw od klientéow. Wieksze obroty online w sklepie internetowym.
Generowanie leadéw potencjalnych klientéw online i offline (efekt ROPO).
Wzrost Swiadomosci marki/oferty. Katalog celédw biznesowych, jakie moze
pomac zrealizowac reklama w ptatnych wynikach wyszukiwania, jest obszerny
i kuszacy. Ale ile to kosztuje, zapytacie? Po kolei.

Czym jest Google AdWords?

Google AdWords jest ptatnym programem
reklamowym, w ktérym mozna samodziel-
nie tworzy¢ reklamy online. Docierajg one
do odbiorcéw doktadnie w chwili, kiedy sg
zainteresowani produktami lub ustugami
sprzedawanymi przez nas lub interesujg sie
zagadnieniami z nimi zwigzanymi. Reklamy
emitowane sg w sieci wyszukiwania Google
oraz w jej reklamowej sieci partnerskie;.

Siec reklamowa
a sie¢ wyszukiwania

Sie¢ wyszukiwania Google to wyszukiwarka
Google oraz witryn zwigzanych z wyszukiwa-
niem, jak Onet.pl, Gazeta.pl itp., w ktérych

moga by¢ wyswietlane reklamy. Wiasciciel
firmy (reklamodawca) moze zdefiniowac po-
wigzane ze swoim biznesem stowa kluczo-
we, a po wpisaniu ich przez uzytkownika do
wyszukiwarki reklamy zostang wyswietlone
u gory lub po prawej stronie jako tak zwane
.linki sponsorowane”. Format reklamy stoso-
wanej w wyszukiwarce to reklama tekstowa,
poza kilkoma wyjatkami.

Sie¢ reklamowa Google to ponad milion
witryn, filmow i aplikacji, ktére udostepniaja
swojg powierzchnie do wyswietlania reklam.
Do sieci reklamowej nalezy m.in. YouTube,
Gmail. Reklamodawca moze kierowac na
miejsca docelowe, czyli na wybrane przez sie-
bie strony WWW bedgce w sieci reklamowej
Google, poprzez wybranie adresu URL stro-
ny. Moze tez kierowac reklamy w sposéb

........
- -

o WYMKT ™
. WYSZUKIWANIA :
. - = : W SYSTEME
YouTabe : SNy AdWords
i LG v GOOGLE |
{ moBre . Partnerzy
aplikacie .~ .. czukiwar

-
' "fpammE™

Struktura programu reklamowego AdWords
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kontekstowy, wtedy bedg sie wyswietlaty
na stronach o pasujgcej do produktu/ustugi
tematyce. W sieci reklamowej dostepne s3
wszystkie formaty reklam - tekstowe, wideo
i graficzne.

Elastycznos¢

System reklamowy AdWords cechuje prosto-
ta i elastycznosc. Reklamodawca samodziel-
nie zarzadza kampanig, a jej wyniki widzi juz
chwile po uruchomieniu, gdyz reklama jest
wyswietlana uzytkownikom natychmiast po
zatwierdzeniu przez Google. Pojawienie sie
naszej firmy na pierwszej stronie wynikéw
wyszukiwania (oczywiscie w sekcji Reklama)
nie wymaga dtugiego czasu optymalizacji
i ,wspinania sie”, jak ma to miejsce w przy-
padku pozycjonowania tradycyjnego.

Ponadto reklamodawca ma mozliwo$¢ wpro-
wadzenia zmian w dowolnym momencie,
nawet w trakcie trwania kampanii. Zmiany
mogg dotyczy¢ zaréwno stow kluczowych,
jak i tresci wyswietlanych reklam, np. promo-
cje, wyprzedaze, linki do stron docelowych,
kreacje w reklamach graficznych itp. Jest to
bardzo korzystne, poniewaz pozwala w trak-
cie trwania kampanii eliminowac nieskutecz-
ne reklamy, a takze reagowac na zmieniajgce
sie warunki i odpowiadac¢ na dziatania konku-
rencji.

Planowanie budzetu

System AdWords jest skierowany do poczat-
kujgcych i zaawansowanych reklamodawcéw.
Co wazne, wielkos¢ budzetu nie ma decydu-
jacego znaczenie, gdyz Google wyswietla
zaréwno reklamy jednoosobowych, lokalnie
dziatajgcych firm, jak i duzych graczy. Rekla-
modawca nie jest zobowigzany do wydania
okreslonej minimalnej kwoty - samodzielnie
ustala i kontroluje swoj budzet. Wyswietla-
nie reklam zalezy od zadeklarowanej staw-
ki za klikniecie i wyniku jakosci dla reklamy,
0 czym bedzie za chwile.

PODZIEL SIE
FIRMEREM

W ramach Google AdWords dla kazdej pro-
wadzonej kampanii ustalany jest budzet
dzienny. Budzet moze by¢ dowolnie kreowa-
ny: jednakowy w ciggu catego miesigca, ale
tez inny w kazdym dniu, np. ze wzgledu na
okresowe zainteresowanie produktami czy
ustugami w weekendy.

Maksymalna kwota pobrana miesiecznie
przez system AdWords to iloczyn dzienne-
go budzetu i Sredniej liczby dni w miesigcu
(30,4).

W przypadku wiekszej liczby zapytan, skutku-
jacej wiekszg liczbg kliknie¢, system moze ze-
zwoli¢ na przekroczenie budzetu dziennego
o maksymalnie 20%, aby zapewni¢ czestsze
wyswietlanie reklamy w dni, gdy jest popu-
larniejsza. Innego dnia kwota wykorzystana
bedzie przez to nizsza, ale ostatecznie $red-
nia bedzie oscylowata wokét zadeklarowanej
stawki. W ten sposéb system optymalizuje
wykorzystanie budzetu, by wygenerowac jak
najwiecej wyswietlen. Jednak czeste przekra-
czanie dziennego budzetu moze spowodo-
wac natozenie na kampanie automatycznego
ograniczenia liczby wyswietlen, wtedy war-
to skorzystac ze wskazéwek zmian ustawien
kampanii proponowanych w panelu.

W przypadku ustawienia kilku kampanii jed-
noczes$nie mozna ustanowi¢ dla nich budzet
wspolny, ktory bedzie przez nie wspotdzielo-
ny. To dobre rozwigzanie, jesli nie mamy cza-
su na tworzenie i monitorowanie budzetow
poszczegblnych kampanii i wolimy zdac sie
na automatyczng optymalizacje, by uzyskac
jak najwiekszg mozliwg liczbe kliknie¢ reklam
przy danym budzecie.

Rozliczenia rzeczywiste

Ptatnosci za reklamy odbywajg sie w opar-
ciu o kilka strategii. Zdecydowanie najpopu-
larniejsze sg optaty za klikniecie, czyli CPC
(ang. cost per click). Optata jest naliczona
w momencie, gdy uzytkownik klika w reklame
i zostaje przeniesiony na strone docelowa.
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Mamy do czynienia zdwoma typami CPC:

Maksymalny CPC - to najwyzsza kwota,
jaka reklamodawca moze przeznaczy¢ na
uzyskanie pojedynczego klikniecia - czyli
deklarowana stawka w licytacji pozycji.

Rzeczywisty CPC - to rzeczywista optata
ponoszona za klikniecie, zwigzana z ran-
kingiem reklamy - czyli kwota, ktéra fak-
tycznie obcigza nasz budzet.

CPC to jedyna forma rozliczen w przypad-
ku reklam w sieci wyszukiwanie Google.
Ustalenie stawek maksymalnego CPC moze
sie odbywac recznie lub automatycznie (sys-
tem sam ustala stawki za klikniecie).

Dwie mniej znaczace formy rozliczen, dostep-
ne jedynie dla dziatan w sieci reklamowej, to
CPM i CPA.

CPM (ang. cost per mile), czyli optata za tysigc
wyswietlen reklamy. Rozwigzanie dla tych
reklamodawcow, ktéorym zalezy bardziej na
promocji wizerunkowej niz na mierzalnych
efektach w postaci wizyt na stronie.

Drugi z mniej popularnych typow optat to
CPA (ang. cost per action), czyli koszt pozy-
skania konwersji w postaci konkretnej ak-
¢ji, zachowania uzytkownika, np. zapisu do
newslettera, wypetnienia formularza. Jest
to opcja zaawansowana, powigzana z narze-
dziem optymalizatora konwersji.

Pozycja reklam Google

Wielu reklamodawcéw uzywa tego samego
stowa kluczowego do wyswietlania reklam
lub chce, aby ich reklamy byty wyswietlane w
tych samych witrynach sieci partnerskiej. Kto-
ra reklama wyswietli sie wyzej? Aby to okre-
$li¢, Google uzywa tzw. rankingu reklamy
(ang. Ad Rank). Zalezy on od:

® stawki, ktora oznacza, ile jesteSmy gotowi

zaptacic za klikniecie, czyli wspomnianego
juz powyzej maksymalnego CPC,
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@ jakoscireklam, stéw kluczowych i witryny,
mierzona za pomocg tzw. Wyniku Jakosci,

® przewidywanego wplywu rozszerzen
reklam i innych formatow reklamy.

Wykorzystanie wspétczynnika jakosci do
okreslenia pozycji skutkuje tym, ze nawet je-
$li stawki konkurencji sg wyzsze od naszych,
nadal mozemy zdoby¢ wyzszg pozycje-
nizszym kosztem - uzywajgc bardzo traf-
nych stéw kluczowych, reklam i rozszerzen.

Ranking reklamy jest obliczany zawsze, gdy
reklama zostaje uznana za odpowiednig do
wyswietlenia, tak wiec pozycja reklamy moze
by¢ za kazdym razem inna w zaleznosci od
konkurencji w danym czasie.

Precyzyjne kierowanie reklamy

Optymalizowanie budzetu jest mozliwe dzie-
ki opcji bardzo doktadnego okreslenia grona
odbiorcéw reklam. Wyszukiwarka Google
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gromadzi niezliczong ilos¢ danych o swoich
uzytkownikach na podstawie odwiedzanych
przez nich stron i akcji, ktérych dokonujg
w wyszukiwarce. Kazdy uzytkownik ma przy-
pisang pte¢, przyblizony wiek i strefe zainte-
resowan. Pozwala to na kierowanie reklam
do odpowiedniej grupy odbiorcéw (tzw.
targetowanie). Przyktadowo oferte zabiegu
pielegnacyjnego przeciw zmarszczkom w sa-
lonie kosmetycznym bedziemy kierowac do
kobiet w przedziale wieku 35-44 lat, a nie do
zupetnie niezainteresowanych nim mezczyzn
ponizej 20 lat.

Wyswietlanie reklam mozemy ograniczy¢
takze do konkretnego kraju, wojewodztwa
czy miasta. Jest to bardzo korzystne dla lo-
kalnych firm, zwiaszcza ustugowych lub
prowadzacych sprzedaz w sklepie stacjo-
narnym. Przekaz reklamowy trafia do oséb
z terenu objetego obszarem dziatania firmy.

Ponadto okreslimy takze czas wyswietlania
reklam, np. konkretne godziny. Przyktado-
wo godziny od 8-17 bedg odpowiednie, gdy
sprzedajemy artykuty lub Swiadczymy ustugi
dla firm, a godziny popotudniowe dla artyku-
téw i ustug, ktore uzytkownicy ,konsumujg”
w ramach swojej prywatnej aktywnosci.

AdWords umozliwia reklamowanie sie
w wiekszosci krajéw na Swiecie i tworzenie
reklam w kilku jezykach. Pozwala okresli¢
zasieg na dowolnie wybrane kraje, a takze
tworzy¢ reklamy w jezyku obowigzujgcym
w danym kraju lub w innym jezyku. Np. po-
przez Google AdWords zaoferujesz prace dla
uzytkownikdéw w Wielkiej Brytanii po polsku.

Skutecznos¢ monitorowana

Panel reklamowy prezentuje mnéstwo da-
nych i gotowych wskaznikéw. Na ich podsta-
wie ocenimy skutecznos¢ reklamy. W kazdej
chwili mamy mozliwos¢ wygenerowania ra-
portu skutecznosci prowadzonej kampanii
reklamowej. Dzieki temu poréwnamy wyni-
ki z poprzednich okreséw. Potgczenie konta

Google AdWords z kontem Google Analytics
zapewnia juz w zasadzie petng informacje.

Sam Analytics powie nam, czego szukajg in-
ternauci, w jaki sposéb to robig, skad doko-
nujg wyszukiwan, ile oséb wchodzi przez po-
mytke itp.

Mozemy takze odfiltrowac informacje, jak za-
chowuja sie i co ostatecznie na naszej stronie
robig uzytkownicy, ktorzy trafili z reklam Ad-
Words, a wiec uzyskamy informacje o praw-
dziwej efektywnosci naszych staran rekla-
mowych.

Potowa pieniedzy wydanych na re-
klame jest zmarnowana, problem
w tym, ze nie wiadomo ktora.

David Ogilvy
AdWords rozwigzuje ten problem.
W nastepnym numerze zajmiemy sie prak-

tycznymi aspektami tworzenia kampanii re-
klamowej. &
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Programy lojalnosciowe jakis czas temu szturmem wdarty sie w zycie codzienne
Polakdw, a Ci postanowili ich nagle unikaé. Wystarczy chwila w kolejce na sta-
cji benzynowej, by ustysze¢ stale powtarzane: nie zbieram punktéw, nie chce
zbieraé, Spieszy mi sie. Czy to oznacza, ze lojalnosciowki stracity racje bytu?

Zmeczenie materiatu

Sprawdzajgca sie do niedawna formuta pro-
gramow lojalnosciowych zaczeta sie wyraz-
nie konczy¢. Najoczywistszym powodem ta-
kiego stanu rzeczy zdaje sie by¢ przesycenie
i znudzenie, ale co poza tym? Po pierwsze,
istniejgce do tej pory programy wymagaty
sporo uwagi ze strony uczestnikdéw - musieli
pamietac, by brac ze sobg karte do nabijania
punktow. Gdy pare razy zapominali, nie czuli
potrzeby powrotu do zabawy i rezygnowali
Z niej.

Drugim, chyba nawet wazniejszym, proble-
mem stata sie kwestia mato emocjonujgcych
nagrod. Poziom zycia Polakéw podnosi sie
systematycznie i przestajemy goni¢ za tym,
co matym kosztem mozemy zafundowac so-
bie sami. Zdarzajg sie przy tym oczywiscie tez
proby nagradzanie klientow ekskluzywnymi
wycieczkami dookota Swiata, ale zabawa,
w ktorej na tysigce uczestnikow ostatecznie
zadowolonych jest kilka oséb, to staby po-
myst na budowanie pozytywnych skojarzen
z marka.

Odrebng kwestig jest podejscie wiascicieli
kawiarni, restauracji i innych miejsc organi-
zujgcych programy lojalnosciowe, ktorzy do-
strzegajg w nich wytgcznie sposdb na szybkie
podniesienie sprzedazy. W Swiecie biznesu
trudno zapominac o pienigdzach, ale wydaje
sie, ze klienci coraz czesciej czujg sie jak pie-
ski z eksperymentu Pawtowa - majg gonic za
nagrodg przygotowang przez dobrego pana.
Takie postawienie sprawy, poza pozorng lo-
jalnoscig, nie buduje relacji na linii marka-
klient. Tworzy miedzy nimi dystans i wrazenie

toksycznegozwigzku.Lojalnos¢anonimowego
klienta konczy sie zawsze, gdy tylko inny pan
zaoferuje korzystniejszg promocje.

Programy lojalnosciowe 2.0

Mozliwos¢ odwrdcenia zastanego mode-
lu programow lojalnosciowych pojawita sie
dzieki tajemniczo brzmigcej technologii iBe-
acon. Nie wchodzac w szczegbty, beacony
to mate urzadzenia o ogromnych mozliwo-
Sciach. Pozwala smartfonom rozpoznawac
kontekst sytuacji, w jakiej znalazt sie w danej
chwili jego wtasciciel. Umieszczone w dowol-
nym miejscu nadajniki (beacony) emitujg
nieprzerwanie sygnat, ktéry rozpoznawa-
ny przez aplikacje mobilng, wywotuje w niej
okreslone dziatanie. Duzo nowych informa-
cji, ale co to oznacza w praktyce? Najogdlniej
mowigc - rewolucje.

Wykorzystujagc nowg technologie, mozna
tworzy¢ programy lojalnosciowe, o ktérych
uzytkownicy w zasadzie nie bedg musieli pa-
mietaé. Operujgc przyktadem: klient wcho-
dzacy do klubu moze zosta¢ automatycz-
nie rozpoznany przez beacony i przywitany
imienng notyfikacjg, ktéra w formie przy-
pomina SMS. Czas spedzony przez klientéw
w danym miejscu i czestotliwos¢ ich powra-
calnosci sg przy okazji mierzone w tle.

tatwo wyobrazi¢ sobie scenariusz, ze w ulu-
bionej kawiarni pojawiamy sie kolejny raz
w danym tygodniu i z tego powodu dostaje-
my kawe lub - lepiej - zaproszenie do lekdji jej
parzenia pod okiem baristy.
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Patrzac na technologie iBeacon ze strony
czysto biznesowej, duzym jej atutem jest
mierzalnos¢ wszystkich dziatan. Na podsta-
wie zbieranych danych mozna odpowiednio
targetowac akcje promocyjne, $ledzgc na bie-
zgco ich efekty. Istnieje tez mozliwos¢ two-
rzenia profili klientdw, miejsc i marek, co daje
informacje zwrotne, w jakim kierunku powin-
no sie zmierzac i ktéra forma aktywnosci jest
najskuteczniejsza.

To sie dzieje

Mozliwosci, ktére otwiera nowa technologia,
powoli znajdujg swoje zastosowanie w zyciu
codziennym. Istniejg juz pierwsze wdroze-
nia beacondéw na Swiecie, takie jak aplikacja
Shopkick i Downtown. Aplikacja Shopkick,
uzywana w sieci amerykanskich sklepéw
Macy's, pozwala m.in. kierowac klienta do
konkretnej czesci sklepu i upraszcza dokony-
wanie ptatnosci mobilnych. Z kolei aplikacja
Downtown z Palo Alto utatwia proces zama-
wiania positkdbw w restauracjach.

W Polsce aktywnie dziata miedzy innymi pro-
jekt Everytap, ktéry na poczatku roku pod-
pisat umowe inwestycyjng i dotgczyt do gry
0 zajecie rynku programoéw lojalnosciowych
wycenianego na kwote az 900 mld dol. w ska-
li globalnej.

Na czym polega réznica miedzy tego typu
projektem a tradycyjnymi programami
lojalnosciowymi? Przede wszystkim cho-
dzi tu o zmiane klientébw w mile widzianych
gosci. Dobrym zobrazowaniem moze by¢ se-
rial Przyjaciele, ktorego bohaterowie czuli sie
w kawiarni jak u siebie w domu. Tego rodzaju
doswiadczenia nie sposdb kupi¢ za pienig-
dze, a buduje on prawdziwe przywigzanie do
miejsca. Jesli osoby w restauracji panikuja,
gdy zapomniaty portfela, znaczy to, ze miej-
sce nie traktuje ich jak partnera.
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Zatozeniem aplikacji lojalnosciowych 2.0
jest zmiana takiego myslenia, a przy okazji
dostarczenie uzytkownikom wyjgtkowych
wrazen - takich, ktérych odzwierciedlenie
jest bardziej emocjonalne niz materialne.
- Po kilku miesigcach mato kto bedzie wspomi-
nat darmowe piwo, ale juz selfie z ulubionym
wokalistq oprawi w ramke i pokaze znajomym.
Na tego typu przezyciach nam zalezy i wtasci-
ciele miejsc zaczynajg doceniac ich wartosc -
mowi Kamil tukasiewicz, wspottworca pro-
jektu Everytap. Co ciekawe, jego projekt poza
Polskg dziata tez aktywnie w odlegtej Gwate-
mali, a w potowie roku wystartuje w Dublinie.

Tej sity nie zatrzymasz

Swiatowe media branzowe przewiduja, ze
zaczynajacy sie wiasnie rok nalezec bedzie
do projektéw korzystajgcych z technologii
iBeacon. Brzmi to prawdopodobnie, tym bar-
dziej ze z miesigca na miesigc przybywa wia-
Scicieli smartfonow, a liczba ich sprzedazy od
tego roku przekroczy wolumen sprzedawa-
nych komputeréw. Réwnoczesnie konkuren-
Cja miedzy operatorami komoérkowymi spra-
wia, ze internet mobilny nie jest juz drogim
dodatkiem dla bogatszych, a codziennoscig
Kowalskiego.

Majac to na uwadze, mozna wierzy¢, ze roz-
sgdne wykorzystanie beaconoéw przyczyni
sie do rewolucji w oklepanych formach lojal-
noscidwek, ktére zamiast darmowych burge-
réw zaoferujg unikalne doswiadczenia.

Zaproszenia na backstage po koncertach,
darmowe miejsce parkingowe, lekcje gotowa-
nia z ulubionym szefem kuchni, czy dostep
z wyprzedzeniem do rezerwacji stolika w ob-
leganej restauracji, to juz catkiem konkretne
powody, by identyfikowac sie z dang markg
lub miejscem. B

Y.
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Sektor MSP w Polsce gwattownie sie rozrasta, co wzmaga rywalizacje miedzy
firmami. By wyrozni¢ sie wsrod konkurencji, muszg szukac innowacyjnych
rozwigzan. Opracowanie i wdrozenie ich wigze z koniecznoscig poniesienia
niematych kosztéw. Skad zapewni¢ na to finansowanie? Jedna z mozliwosci
jest skorzystanie ze Srodkéw unijnych. Juz niedtugo ruszg konkursy dotacyj-
ne, w tym cieszacy sie duzym zainteresowaniem w poprzedniej perspektywie
finansowej Kredyt na innowacje technologiczne.

EWELINA POSMYK-KOWALSKA

Po 10 latach w Unii Europejskiej polscy przed-
siebiorcy przyzwyczaili sie juz, ze dobre po-
mysty biznesowe mogga liczy¢ na wsparcie
z unijnej skarbonki. | majg racje. Przyktadem
jest kolejna odstona konkursu Kredyt na in-
nowacje technologiczne, organizowanego
w ramach Programu Operacyjnego Inteli-
gentny Rozwoj. W latach 2007-2013 byt to je-
den z najpopularniejszych konkurséw unijnej
perspektywy w naszym kraju.

Przez 5 lat zatwierdzono do realiza-
cji az 789 projektow na ponad 2 mid zt
Niestety, start nowej edycji wcigz oddala sie
w czasie. Niedawno Bank Gospodarstwa Kra-
jowego, jako instytucja wdrazajgca to dziata-
nie, ogtosit przesuniecie rozpoczecia naboru
z poczatku roku na przetom drugiego i trze-
ciego kwartatu. Czym w rzeczywistosci jest
kredyt na innowacje technologiczne?

Pienigdze na innowacje

Omawiane wsparcie to rodzaj dofinanso-
wania, dzieki ktéremu mozliwa jest spta-

Wysokos¢
Koszty kredytu Wktad
kwalifikowane technologicznego wiasny

(75% inwestycji)

poziom dofinan-
sowania w woj.

ta znacznej czesci kredytu zaciggnietego
w banku na wdrozenie nowych technologii.
Ma podnies¢ konkurencyjnos¢ i innowacyj-
nos¢ polskich przedsiebiorstw sektora MSP,
by umozliwi¢ im otwarcie sie na rynki mie-
dzynarodowe.

Co wyréznia go od innych konkurséw dota-
cyjnych? Na pewno bezzwrotny charakter
otrzymanej premii technologicznej. Umozli-
wia ona czesciowg sptate zobowigzania wo-
bec banku komercyjnego. To duze odcigze-
nie dla portfeli przedsiebiorcow, a dla wielu
z nich jedyna okazja do poprawy innowacyj-
nosci firmy. Co wiecej, wysokos¢ premii wzro-
sta od ostatniego rozdania z 4 do az 6 min zt.

Otrzymany w banku kredyt moze pokryc
do 75% wartosci inwestycji, a unijne dofi-
nansowanie - nawet 70% wartosci kosztow
kwalifikowanych dla mikro i matych przed-
siebiorstw oraz 60% dla Srednich, cho¢ jego
wielko$¢ uzalezniona jest gtéwnie od Mapy
Pomocy Regionalnej.

Maksymalny Wysokosé

premii
technologicznej

Do sptaty

wielkopolskim

3000000 | 2250000 750 000 1350000 900 000

Przyktadowa wysokos¢ kredytu technologicznego oraz premii technologicznej w woj. wielkopolskim
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Po pierwsze:
Innowacja

innowacji
nie rowna

W ramach kredytu technologicznego moze-
my liczy¢ na dofinansowanie wdrozenia wy-
nikéw prac B+R (wtasnych lub zakupionych)
i zwigzane z tym wydatki, np. nabycie lub wy-
tworzenie srodkéw trwatych, zakup wartosci
niematerialnych i prawnych w formie paten-
tow czy licencji, a nawet zakup, budowe lub
modernizacje budynkdw.

Nie moze by¢ on udzielony na ,zakup, leasing
lub wynajem $rodka trwatego, w ktérym zo-
stata zastosowana nowa technologia beda-
ca przedmiotem inwestycji technologicznej
finansowanej za pomocg kredytu”.

Co to oznacza? Premia technologiczna
obejmuje zakup rozwigzan, ktére pomo-
g9 nam wdrozy¢ innowacyjna technologie
w naszym przedsiebiorstwie, a nie urza-
dzen innowacyjnych samych w sobie.

Zatozmy, ze firma chce wprowadzi¢ u siebie
nowoczesne rozwigzanie usprawniajgce pro-
dukcje danego wyrobu. Moze wiec starac sie
0 pozyskanie dotacji na zakup technologii
i maszyn, dzieki ktorym wdrozy to autorskie
rozwigzanie, badz na powstanie nowych
urzadzen umozliwiajgcych to usprawnienie.
Nie uzyska jednak na pewno dotacji na zakup
maszyny, w ktérej ta nowoczesna technolo-
gia jest juz zawarta.

Niewtasciwa interpretacja zapisu o innowa-
cyjnosci wdrazanej technologii byta jednym
z najczestszych btedow dyskwalifikujgcych
dokumenty aplikacyjne w poprzednich edy-
cjach konkursu.

PODZIEL SIE
FIRMEREM

Po drugie:

Dbaj

o formal-
nosci

Przed ztozeniem wniosku konieczne jest
rzeczowe oraz finansowe okreslenie ram
projektu oraz skompletowanie niezbednych
dokumentéw aplikacyjnych. Gtéwnym wa-
runkiem ubiegania sie o dotacje w ra-
mach konkursu jest posiadanie zdolnosci
kredytowej. Kazdy aplikujgcy o dofinanso-
wanie musi uzyskac¢ od banku komercyjnego
tzw. promese kredytowg - pisemne przyrze-
czenie udzielenia kredytu. Do wniosku na-
lezy réwniez dotgczy¢ opinie stwierdzajaca,
ze wdrazana w ramach dotacji technologia
jest innowacjg, ktéra nie jest stosowana na
Swiecie przez okres dtuzszy niz 5 lat. Moga j3a
wydac jednostki naukowe i centra badawczo-
-rozwojowe niepowigzane z przedsiebiorcg
lub ogdlnopolskie stowarzyszenia naukowo-
-techniczne.

Jednak to nie jedyne formalnosci, ktérych
trzeba dopetnic przed startem w wyscigu po
dotacje. Nie kazdy z nas pamieta, ze w wielu
unijnych konkursach niezbedne jest zadekla-
rowanie gotowosci do realizacji planowanej
inwestycji juz na etapie aplikacji. Jesli nasz
projekt opiera sie na wprowadzeniu autor-
skiej technologii, warto z wyprzedzeniem
wszczgé wymagang procedure poprzez do-
konanie zgtoszenia patentowego.

Uzyskanie tej formy ochrony wtasnosci prze-
mystowejmoze zajg¢ nawet potroku, atymsa-
mym znaczgcoopoézni¢naszstartwkonkursie.
Z kolei jesli projekt zaktada przeprowadzenie
prac budowlanych, przedsiebiorca powinien,
przed ztozeniem wniosku o dofinansowanie,
zatroszczy¢ sie o uzyskanie odpowiednich
dokumentéw, np. decyzji Srodowiskowych.
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O czym jeszcze warto pamietac? Wielu be-
neficjentéw rozpoczeto swoje inwestycje
przed ztozeniem wniosku, co wyklucza je
z walki o dofinansowanie. Przy tak popular-
nych konkursach czujemy pokuse, by jak naj-
szybciej zaczg¢ dziata¢, nie myslac o tym, by
dobrze sie do startu przygotowad. Rzetelne
opracowanie naszego wniosku dotacyjnego
jest jednak kluczem do uzyskania dofinanso-
wania. Warto poswieci¢ mu troche wiecej cza-
su i zwrdcic sie do profesjonalnego doradcy,
by nie zaprzepasci¢ szansy na powodzenie.

Po trzecie:

Szybko,

ale z gtlowa

W minionej perspektywie BGK zdecydowat
sie na organizacje trzech edycji konkursu
w ramach kredytu technologicznego, a liczba
ztozonych wnioskéw i tak przerosta oczeki-
wania organizatoréw. O wsparcie najczesciej

ubiegaty sie firmy produkcyjne oraz sek-
tor przetworstwa przemystowego. Ale na
unijnych dotacjach zyskat caty polski rynek.
Widac to chociazby w liczbie sktadanych do
Urzedu Patentowego Rzeczypospolitej Pol-
skiej zgtoszen, ktéra wzrosta z 2392 w 2007
roku do az 4237 w roku 2013. Program ten
przyczynit sie réwniez do wzrostu naktadow
na dziatania B+R, ktére w latach 2010-2013
wzrosty o 20%. Wszystko wskazuje na to, ze
najblizsze edycje Kredytu na innowacje tech-
nologiczne pomogag w dalszym poprawianiu
tych statystyk. ®

Ewelina Posmyk-Kowalska

Konsultant ds. funduszy UE w ECDF
Sp. z 0.0. Sp. k., absolwentka Uni-
wersytetu tddzkiego na kierunku

2 stosunki

9

i zarzadzanie finansowe. Specjalista ds. funduszy UE i wy-

miedzynarodowe,  fi-
nanse i bankowos¢ oraz studiéw
podyplomowych  rachunkowos¢
ktadowca z zakresu funduszy UE oraz finanséw przedsie-
biorstw. Autorka publikacji z dziedziny funduszy UE oraz
przedsiebiorczosci.

REKLAMA
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Znajdz biuro
swoich marzen!
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Sprawdz skutecznosc prezentadji
BUSINESS

W 15 minut stworz mobilng i widoczng w Google prezentacje Twojej
firmy, ktora pomaga w zdobywaniu klientdw z internetu.
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Rozpocznij 14-dniowy test pakietu Business i dotrzyj do setek klientow.
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«M Testowanie jest bezptatne i nie wigze sie z dalszymi zobowigzaniami.
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Na co postawié, aby marka
nie tylko byta, ale byta kochana?

Mowigc i myslgc o obecnosci firmy w interne-
cie od lat powtarza sie: nie ma Cie w interne-
cie, to znaczy ze nie istniejesz. Jednak ostatnie
trendy w sieci zweryfikowaty to stwierdzenie
i obecnie mowi sie, ze nie istnieje ten, kogo
nie da sie (fatwo) znalez¢ w sieci. Swiatowe
marki, opracowujgc strategie internetowe,
skupiajg sie na tym, aby nie tylko by¢, ale by¢
w odpowiedni i widzialny sposéb.

Dzisiaj sama obecnos$¢ marki w sieci juz nie
wystarcza, to za mato, aby odbiorca zostat
fanem marki na dtuzej. Liczba like'dw, follo-
wersow, postow czy wpisdw nie oznacza, ze
nasz klient bedzie czyms wiecej niz tylko jed-
norazowym i przypadkowym klientem. Fir-
my nie mowig juz ,Chcemy miec blog!” albo
.Potrzebna jest nam strona na Facebooku!”,
Swiadomie komunikujg: ,Chcemy nawigzac
relacje z klientami, wykorzystujgc media spo-
tecznosSciowe, czy inne narzedzia w sposob
zaplanowany i strategiczny”.

Jak wykorzystac dziatania w sieci,
aby marka nie tylko byta, ale row-
niez byta obecna w sercach klientow?

Po pierwsze nalezy zwréci¢ uwage na bu-
dowanie Swiadomosci marki, na jej histo-
rie. ldac jeszcze dalej, trzeba postawic sie na
miejscu klienta, sprobowac byc¢ jego oczami,
przewidzie¢, co moze czuc. Z pewnoscig po-
mocny bedzie tutaj marketing spoteczno-
Sciowy, ktory moze zwiekszy¢ zasieg komu-
nikatéw i informacji na temat Twojej marki,
moze pobudzi¢ do rozmdéw, pomaoc nakiero-
wac klienta, aby wybrat Twojg marke, a nie
marke konkurencji. Wszelkie dziatania spo-
tecznosciowe muszg oprzec sie nie tylko na
suchych komunikatach, lecz takze na anga-
zowaniu odbiorcéw w rozmowy, nawigzaniu
relacji. | uwaga! Konkursy i wszelkie prosby

o ,zebrolajki” nie przynoszg juz takich rezul-
tatoéw jak kiedys. Teraz wazna jest prezenta-
cja marki, opowiadanie o niej, jej sukcesach,
wywotywanie emocji, tak aby odbiorca , czut”
marke, pragnat jej, nie mogt bez niej zyc.

Warto wyjs¢ poza powszechne i znane narze-
dzia i pokaza¢ marke w innych kanatach niz
tylko Facebook. Polecam Instagram - trend
2015, dzieki ktéremu wspaniale mozna po-
kazac ,zaplecze” marki, jak powstaje, jakich
produktéw uzywa firma, z kim sie spotyka
i rozmawia w kuluarach itp. YouTube czy
wideo dajg szanse rzeczywistej rozmowy,
opowiesci i prezentacji marki w sposob nie-
konwencjonalny, czasem zabawny. Pinterest
moze opisa¢ marke obrazami, inspirowac
klienta, ale jednoczesnie - przez umieszcza-
nie pod zdjeciami linkdw do strony interneto-
wej produktu czy sklepu - takze sprzedawac.
Wg statystyk coraz bardzie;.

Kolejny krok to reputacja marki - element
istotny nie tylko w trakcie kryzysu, lecz takze
musi by¢ obecny w Swiadomosci przedsie-
biorcy w czasie ,pokoju”. Gdy firma odnosi
sukcesy, trzeba Swiadomie budowac jej wi-
zerunek w sieci, dbac i nagradzac pozytywne
komentarze klientoéw, dzieli¢ sie ich rekomen-
dacjami. W przypadku oséb stawiajgcych na
budowanie osobistej marki juz dzi$ nalezy
Swiadomie umieszcza¢ informacje w sieci,
w Scisle okreslony i konsekwentny sposéb.

Szczegoblng uwage nalezy zwrdci¢ na zdjecia
w internecie. Co moze wydawac sie zabawne
dzisiaj, jutro moze $ciggna¢ na nas negatyw-
ng opinie klienta, ktéra ma wiekszg potege
niz kilkanascie pozytywnych komentarzy.
Google nie umiesci Twojej firmy na pierwszej
stronie tylko dlatego, ze jest wspaniata, a Ty
jeste$ cudownym wtascicielem albo masz re-
welacyjng oferte. Pozycjonowanie opiera sie
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na stowach kluczach wpisywanych do wy-
szukiwarki i na podstawie ostatnio najbar-
dziej dyskutowanych informacji. Jesli znajdzie
sie grupa niezadowolonych klientéw, ktérzy
beda wyrazali swojg opinie w sieci - to wia-
$nie ich najszybciej odnajdzie Google. Warto
umieszczac artykuty (i zdjecia) na stronach,
ktore majg aktywng spotecznosc. Fora i licz-
ba komentarzy przektadajg sie na pozycje
strony w Google.

Odpowiedni PR to kolejny element decy-
dujacy o obecnosci marki w sieci. Aby za-
istnie¢ w internetowej Swiadomosci klienta,
dzisiaj nie trzeba liczy¢ tylko na agencje PR-
-owg czy marketingowa. Mozesz sam zbudo-
wac swoj osobisty marketing i PR, oczywiscie
biorgc pod uwage kilka istotnych elemen-
tow. Przede wszystkim okresl konkretnie
w liczbach swoje cele biznesowe (ile chcesz
zarabia¢, ilu klientdw chcesz mie¢, czy ma
by¢ to marka krajowa, czy ogdélnopolska itp.)
oraz komunikacyjne (jak ma by¢ postrzega-
na przez odbiorce - np. jako firma rodzinna
czy firma z tradycjami, jednoosobowa dziatal-
nos¢ czy olbrzymi koncern).

Okresl doktadnie profil klienta, o jakim ma-
rzysz, okresl, czym sie interesuje, jaki styl

FIRMER MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY

zycia prowadzi. Jesli Twoéj potencjalny klient
to np. kobieta z klasg, kobieta biznesu w wie-
ku 40 plus, Swiadoma i stawiajgca na rozwgj
osobisty, trudno bedzie jej szuka¢ na profi-
lach takich jak Nasza Klasa, raczej nie czyta
.Pani Domu”. Na pewno bedzie jednak na
LinkedIn, prawdopodobnie czyta ,Twoj Styl”
i odwiedza biznesowe portale informacyjne.
Aby budowac swoj osobisty PR, przygotuj
notke prasowg o sobie, oferte o produkcie,
tylko w tym wypadku produktem jestes Ty.

Umies¢ w nim informacje na temat Twoje-
go doswiadczenia, rekomendacji zadowolo-
nych klientéw, organizacji czy stowarzyszen,
do ktérych nalezysz, certyfikaty, nagrody,
ktore zdobyteS. Warto stworzy¢ wirtualne
miejsce, gdzie potencjalny odbiorca znaj-
dzie wszystkie informacje na Twoj temat.
Polecam About.me - portal, ktéry daje moz-
liwos¢ stworzenia wirtualnego profilu i po-
taczenia wszystkich Twoich stron interneto-
wych i profili, a przy okazji strona Swietnie
pozycjonuje w Google (bezptatnie).

Obstuga klienta to element, na ktéry stawia
sie bardzo duzy nacisk, ale nie zawsze plany
i méwienie o tym przektada sie na rzeczywi-
stos¢. Wazne jest, aby odbiorca miat poczu-

Foto: © istockphoto.com
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cie, ze jesli potrzebuje pomocy, czy czuje sie
zagubiony, w kazdym miejscu, gdzie obecna
jest marka, uzyska pomoc, odpowiedz na
nurtujgce pytania. Niech klient poczuje, ze
jest nie tylko atakowany ofertami, lecz takze
stuchany, jego komentarze i opinie sg brane
pod uwage.

Niedawno w sieci pokazat sie artykut o pro-
ducencie czekolady, ktéry szybko zareagowat
na komentarz jednego ze swoich klientéw.
Ten, jedzac czekolade z orzechami, potamat
sobie zgb. Wstawit wiec negatywny komen-
tarz na fanpagu producenta, a po kilku minu-
tach miat juz nie tylko przeprosiny, lecz takze
zagwarantowang opieke dentysty i catorocz-
ny zapas stodkich produktéw, na ostodzenie
stresu u dentysty! Niezadowolony klient stat
sie wdziecznym klientem i ambasadorem
marki.

Uwaga, wazne jest szybkie reagowanie na ko-
mentarze, czasem kilka minut wystarczy, aby
sita niezadowolonych odbiorcéw rosta. Warto
skorzystac z ustug firm monitorujgcych inter-
net (np. Brand24), ktoéry wytapuje wybrane
przez nas stowa klucze i pozwala na szybka
reakcje.

Aby stac sie markg obecng w sercu odbior-
cy, postaw gtoéwnie na budowanie dtugofalo-
wych relacji. Rozmawiaj z nim, nie wymagaj,
aby tylko stuchat. Idealnie wyraza to mysl
Dennisa Waitleya: Rather than close a sale,
open a relationship! (wyszukana na blogu
Goodatservice.com, gdzie mozna znalez¢
wiele cennych podpowiedzi z zakresu ob-
stugi klienta). Budowanie relacji w internecie
zwieksza z pewnoscig zasieg i site razenia
marki. Moze wymaga wiekszego zaangazo-
wania ze strony firmy czy przedsiebiorcy, ale
w dtuzszej perspektywie zyski sg widoczne.

Marka w sercu odbiorcy to marka, o ktorej
chce on wiedzie¢ jak najwiecej. Codziennie

sprawdza kanaty, w ktérych jest, komentuje,
czeka na nowosci, dzieli sie swoimi opiniami.
O takiej marce nie tylko sie mowi, nie tylko
jest obecna w internecie, lecz takze kocha.
Zastosuj jedng z praktyk Stephena Den-
ninga (Radykalna rewolucja w zarzgdzaniu),
DOPROWADZ DO ZACHWYTU SWOICH
KLIENTOW, SPELNIAJAC ICH NIEUSWIADO-
MIONE PRAGNIENIA, a z pewnoscig zaczng
widzie¢ w Twojej marce co$ wiecej niz tylko
oferte i sprzedaz.

Zastanow sie, jak Ty rozmawiasz ze swoim
klientem, czy stuchasz jego potrzeb, czy
klient tylko Cie widzi, czy takze kocha? B

Emilia Bartosiewicz
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Zatozycielka i prezes Lady
Business Club - pierwszego
w Polsce elitarnego klubu
biznesowego dla wtascicie-
lek firm, ekspert e-wizerun-
| ku i budowania osobistej
marki w sieci, wspoétzato-
zycielka Akademii Marki
z Klasg, twoérczyni pierwszego w Polsce porta-
lu biznesowego z klasg www.ladybusiness.pl.
Zamienia anonimowos$¢ w rozpoznawalnosc.
Wspiera przedsiebiorcze kobiety w budowaniu
ich marek w internecie.

-

Ewa Czertak
e I Pierwsza w Polsce ekspertka
personal brandingu, ktéra bu-
duje w Akademii Marki zKlasg
silne marki przedsiebiorczych
kobiet na terenie catej Polski.
| Tworca i prezes Akademii
www.akademiamarkizklasa.pl,
wspottworzy Lady Business
Club. Od 2004 roku certyfikowany coach, mentor,
Master Business Trainer, ekspert centrum Kkarie-
ry GoldenLine, prelegentka konferencji dla kobiet,
praktyk storytellingu, autorka artykutéw o personal
brandingu, pisze blog BadzZ widzialng marka.
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