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Dwa kluczowe pytania

Wiekszos$¢ codziennych probleméw matych
firm sktada sie z dwdch poziomdw niewiado-
mych, ktore blokujg ich skuteczne rozwigzy-
wanie. Pierwszy to znalezienie odpowiedzi na
pytanie: co?. Czyli co nalezy zrobi¢, by dany
problem rozwigza¢. Mozliwosci jest wiele,
awybor wcale nietatwy. Z czasem jednak wraz
z odpowiednimi analizami i na bazie ogolnej
wiedzy jesteSmy w stanie zdiagnozowac pro-
blem i okresli¢ kierunek koniecznych dziatan.

Dochodzimy woéwczas do drugiego poziomu
niewiadomej, a mianowicie do pytania: jak?.
Gdy uda nam sie na nie znalez¢ odpowiedz,
mozemy uznac¢, ze mamy problem rozwigza-
ny. Wiemy bowiem, co nalezy zrobic, i wiemy,
w jaki sposéb. Odpowiedzi na te dwa kluczo-
we pytania wyznaczajg nam mape rozwigzan.

Jako redakcja Firmera, stawiamy sobie za cel
pomoc przedsiebiorcom w znalezieniu odpo-
wiedzi na oba pytania. W tym numerze pod-
powiadamy miedzy innymi: jak wykorzystac
social media do budowania relacji, w jaki spo-
s6b Instagram moze pomdéc promowac naszg
marke, a takze - jak nie straci¢ klienta zmobile.

A propos rynku mobilnego to zapraszamy do
lektury wywiadu z Monika Mikowska, ktora
zwigzana jest z nim od dtuzszego czasu i do-
skonale zna jego meandry. Warto rowniez
poswieci¢ dtuzszg chwile na lekture artykutu
Na co nalezy zwrdci¢ uwage, podpisujgc umowe
z agencjg SEO?. Temat bycia widocznym w Go-
ogle, poruszyliSmy rowniez w rozmowie z Mi-
chatem Kurczyckim. Polecamy go, zwtaszcza
tym, ktdrzy zastanawiajg sie nad zasadnoscig
inwestycji w reklame w wyszukiwarkach firm.

To oczywiscie tylko wybrane pozycje. Warto
przyjrze¢ sie im blizej. Wierzymy, ze przyda-
dzg sie Wam w codziennej pracy i zainspiruja
do zadawania dalszych pytan, ktére mozna
podsumowac: co moge zrobi¢, by rozwijac
swdj biznes, i... jak to zrobi¢?

Mitej lektury!

Marek Dornowski
Redaktor naczelny

PODZIEL SIE
FIRMEREM
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Rozmowy dotyczgce zagadnien zwig-
zanych z nowymi technologiami majag
to do siebie, ze sg zabawne. Oczywi-
Scie nie od razu, ale z czasem. Rozba-
wienie, jakie budzg, nie wynika jednak
Z tego, ze dotyczg rzeczy Smiesznych.
Ten humor ma swoje zrédto w tempie
zmian i rozwoju nowych technologii.
Po prostu to, o czym dzis rozmawiamy
w trybie przypuszczajgcym, jutro jest
oczywistoscig, a Smiech budzi mysl|,
ze ktos kiedy$ te oczywistos¢ mogt
w 0gole podwazac, czy sie nad nig za-
stanawiac. Nie inaczej jest w Swiecie
technologii mobilnych, ktorym chcieli-
bysSmy poswiecic te rozmowe.

Naszym gosciem jest osoba, ktora
z branzg mobile zwigzana jest (bio-
rgc pod uwage wspomniane wcze-
Sniej tempo zmian) od czasow pre-
historycznych. Zatozycielka agendji
projektujgcej rozwigzania mobilne -
mobee dick, autorka popularnego
bloga jestem.mobi i... kobieta upra-
wiajgca na co dzien ekstremalny sport
poruszania sie na kilkunastocentyme-
trowych obcasach - jednym stowem
Monika Mikowska.
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Moniko, znamy sie juz kilka dobrych lat,
i o ile dobrze pamietam, rozmawialismy
w 2012 r. o tym, ze planujesz zatozy¢ agen-
cje mobilng. Wéwczas byta to innowacja,
che¢ bycia czescig nowego, dopiero two-
rzgcego sie, rynku. Dzis, to cos jak najbar-
dziej normalnego. Jak podsumowatabys
te ostanie cztery lata, jesli chodzi o rozwéj
rynku mobile?

Sprostuje, ze w 2012 r. wcale nie byt to nowy
rynek. Ten rynek zaczat tworzy¢ sie od cza-
Su pojawienia sie pierwszego iPhone’a (2007)
i pierwszego marketu z aplikacjami mobilny-
mi (2008). Wtedy miata miejsce pierwsza fala
zachtysniecia sie rozwigzaniami mobilnymi.
Mnie tez ta fala zgarneta - na dowdd wspo-
mne, ze w pazdzierniku 2007 r. kupitam do-
mene jestem.mobi z myslg, ze przeznacze jg
na pewien startup mobilny, ktoéry chciatam
uruchomi¢ (méj pierwotny pomyst ostatecz-
nie nie doczekat sie realizacji).

Rok 2012 to tak naprawde druga fala ,mody
na mobile”. ByliSmy Swiadkami duzego wzro-
stu zainteresowania tym obszarem wsrod
firm, rowniez w Polsce. Wtedy wtasnie pod-
jetam decyzje, ze trzeba tym firmom pomoc
robi¢ to dobrze i zatozytam mobee dicka.
Wéwczas chcieliSmy by¢ agencja full service,
ktéra najpierw klientom doradza, z jakich
narzedzi powinni skorzysta¢, potem im te
rozwigzania projektuje, wdraza, a nastepnie
prowadzi kampanie promocyjne i produkt
rozwija.

Rynek szybko nam pokazat, gdzie jest nisza -
praktycznie nie byto (i nadal jest jak na lekar-
stwo) firm, ktére naprawde potrafig projek-
towac i opracowywac strategie dla produk-
tow mobilnych. | z koncem 2013 r. wtasnie na
tym postanowilismy sie skupi¢ - méwimy, ze
specjalizujemy sie w mobile UX, czyli projek-
towaniu doswiadczenia oséb, ktére majg ko-
rzystac z cyfrowych rozwigzan naszych klien-
tow za posrednictwem swoich smartfondw.
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| to sie dzis liczy. Mocna specjalizacja i skupie-
nie na wybranym segmencie rynku mobilne-
g0, bo z roku na rok jest coraz wiekszy i ma
coraz wiecej odnog.

Sprébujmy przedstawié¢, czym w prakty-
ce jest mobile, osobom ktérym to stowo
kojarzy sie jedynie z mtodymi ludzmi za-
patrzonymi w ekrany swoich smartfonéw.

Mobile to nie moda, a kierunek utatwiajgcy
i usprawniajacy codzienne czynnosci. Smart-
fon zastepuje coraz wiecej przedmiotéw, np.
budzik, latarke, kalendarz, linijke, skaner,
mp3playera itp. Aplikacje mobilne to narze-
dzia, ktére pozwalajg nam dotychczasowe
czynnosci zrealizowa¢ w nowy szybszy spo-
sob. Na przyktad, aby sprawdzi¢, ile pienie-
dzy mam na koncie, juz nie musze logowac
sie do serwisu transakcyjnego mojego ban-
ku, gdzie najpierw trzeba podac login i hasto,
a wystarczy rzut oka na telefon, na ktérym
mam widget aplikacji mojego banku, ktory
te informacje zawiera. Liczy sie czas - jesli
smartfon pozwoli nam zaoszczedzi¢ chocby
pare sekund, to wtasnie po to, mamy go za-
wsze pod reka.

Rozumiem, ze btedem bytoby zakwalifiko-
wanie mobile jako czysto odrebnej bran-
zy, ktoéra zyje sobie swoim zyciem i nie
ma wplywu na rzeczywistos¢ biznesowa
dookota nas. Mobile mozna dzis wykorzy-
staé praktycznie wszedzie. Podpiszesz sie
pod stwierdzeniem, ze mobile dla staty-
stycznego przedsiebiorcy to szansa, a nie
zagrozenie?

Ludzie sg mobilni, technologie sg mobilne,
sprzety, z ktérych korzystamy, sg mobilne.
Banatem bedzie, gdy powiem, ze wszyscy
i wszystko jest mobi? ;-) Banatem jest tez
to pytanie, ktére zadajesz (wybacz). Mysle,
ze dzi$ nie ma sie nad czym zastanawiac.
Biznes tez musi by¢ mobilny. Co przez to
rozumiem? Firma i jej przedstawiciele mu-
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szg by¢ obecni tam, gdzie sg jej klienci.
Jesli klienci s3 w mediach spotecznoscio-
wych, Twoja firma réwniez musi tam byc.
Jako klienci staliSmy sie jeszcze bardziej
wymagajacy i niewyobrazalnie niecierpli-
wi. Skoro potrzebujemy natychmiastowych
odpowiedzi, to Ty - jako przedstawiciel
biznesu - musisz sie do tego dostosowac.
Albo pozwolisz sie wyprzedzi¢ konkurencji,
ktora na pytanie zadane przez fanpage'a na
Facebooku odpowie klientowi szybciej, niz Ty
to zrobisz.

By méwic¢ o praktycznosci zastosowania
mobile i wptywu, jaki ma na nasz biznes,
powinnismy chyba zaczgé od wyjasnienia
stowa responsywnos¢. Czym ono jest? Czy
posiadanie responsywnej strony interne-
towej rownoznaczne jest z , byciem firma
mobilng”?

Nie jest réwnoznaczne, ale jest to jeden
z podstawowych obowigzkéw firmy, kto-
ra chce by¢ mobi. Strona internetowa firmy
musi poprawnie wyswietla¢ sie na urzgdze-
niach mobilnych, kropka. Dba o to sam Go-
ogle, ktéry od kwietnia 2015 r. kazdg mobilng
strone nagradza tatkg mobile-friendly, a kazda
niemobilng kaze obnizeniem jej pozycji w wy-
nikach wyszukiwania z poziomu smartfonéw.

Jestes autorka raportéw o rynku mobil-
nym w Polsce, czy mozesz podzieli¢ sie
z nami ciekawymi danymi dotyczacymi
tego, na jakim etapie rozwoju rynku mo-
bile jestesmy?

Dzi$ 61% Polakéw posiada smartfon. Nalezy
uczciwie powiedzie¢, ze dynamika wzrostu
penetracji smartfonéw w Polsce w ostatnim
potroczu nieco wyhamowata. Dotad byliSmy
Swiadkami wzrostow o kilkanascie punktow
procentowych z roku na rok, tak teraz jest to
kilka punktow. Nie nalezy tego interpretowac
negatywnie. Aby realnie ocenia¢ potencjat
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polskich uzytkownikow aplikacji mobilnych,
nalezy znac statystyki najpopularniejszych
polskich produktow.

W tym miejscu warto odesta¢ Czytelnikow
naszej rozmowy do lektury mojego ostat-
niego raportu (POLSKA.JEST.MOBI 2015) -
tam sg dane, uzyskane bezposrednio od firm,
takich jak Agora, TVN, Allegro, Wirtualna Pol-
ska, prawie wszystkich bankéw itd., ktore
pokazujg, ile ich aplikacje mobilne majg po-
bran, ile aktywnych uzytkownikdw, ile opera-
cji realizowanych wewnatrz aplikacji, ile UU
odwiedza ich strony internetowe z poziomu
smartfondw.

Najpopularniejsza polska aplikacja - jest nig
Allegro - przekroczyta prog 5 min pobran na
telefony z Androidem, a fgcznie na wszystkie
systemy operacyjne, na ktérych jest dostep-
na - prawie 7 min. Liczba aktywnych uzyt-
kownikow jest oczywiscie mniejsza niz liczba
pobran, ale - czyz ten wynik nie robi wraze-
nia?

Réwnie dobre wrazenie robig wyniki Win-
dows Phone w Polsce. Dla przyktadu liczba
aktywnych uzytkownikédw na WP jest réwna
liczbie aktywnych uzytkownikéw iOS w ta-
kich aplikacjach jak PEKAO SA, PKO BP czy
BZ WBK. W aplikacji Ceneo na Windows Pho-
ne uzytkownikéw jest o (mniej wiecej) potowe
wiecej niz na iOS! To z kolei powinno otwo-
rzy¢ oczy firmom, ktére twierdzg, ze aplika-
cje robi sie tylko na dwa systemy operacyjne:
Android i iOS.

Na jakim etapie rynku jesteSmy? JesteSmy
uzytkownikami szeregu dojrzatych produk-
tow mobilnych. One dalej beda rozwijane
i dopieszczane. Duze firmy nie majg zadnych
watpliwosci, jak wazny jest to dla nich kanat,
czy kontaktu z klientami, czy tez nowy spo-
s6b monetyzacji swojej oferty. Teraz liczy sie
uspojnianie oferty i uspdjnianie doswiadczen

Yy : Q
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marki we wszystkich kanatach, zaréwno onli-
ne, jak i offline.

Podaj przyktady aplikacji mobilnych, ktére
moga podniesc¢ realng sprzedaz w klasycz-
nych biznesach prowadzonych offline?

Oj, chotby media spotecznosciowe moga
nam tu zrobi¢ dobrg robote. Zauwazyliscie
przyciski typu ,Kup” na Facebooku, Insta-
gramie, Pinterescie czy Twitterze? Najcze-
Sciej te przyciski kierujg do konkretnego skle-
pu internetowego, ale wyobrazam sobie, aby
biznes ,nieinternetowy” zaprojektowat cho¢-
by prosty landing page, by w tym kanale méc
by¢ obecnym i sprawnie obstuzy¢ zaintereso-
wanych internautéw.

Zadaniem tych przyciskow jest poprawa
konwersji z zakupow na urzgdzeniach mobil-
nych, skracanie czasu zakupéw i generalnie
zmniejszanie obaw przed kupowaniem na

Foto: Aleksander Vogiatzis / monikamikowska.com

telefonach. | to dziata! Przeciez jesli zobacze
Maffashion w butach, ktére baaaaardzo mi
sie podobajg, to chciatabym od razu przy jej
poscie tapng¢ ,Kup teraz”, oszczedzajac so-
bie poszukiwan, skad ona je wzieta! Ale zga-
duje, ze chcesz ustysze¢ bardziej wyszukane
przyktady aplikacji ;-)

Foursquare - wysokie rabaty, niedostepne
inng droga, w zamian za check-in.
Everytap - baza lokalnych knajp i res-
tauracji - juz za samo bywanie uzytkownik
otrzymuje punkty (warte uwagi rowniez ze
wzgledu na wykorzystanie beaconow).
Freebee - inny, warty uwagi program lojal-
nosciowy na telefonach Twoich potencjal-
nych klientow.

Booksy-bazalokalnych miejsciustugodaw-
cow, ktére po pierwsze mozna tatwo prze-
szukiwa¢, a po drugie mozna btyskawicz-
nie zapisac sie na wizyte (np. do fryzjera).
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A jesli swoim klientom oferujesz kupony, to
powinienes to robi¢ rowniez poprzez aplika-
cje takie jak Qpony, czy KodyRabatowe.pl.
W tym miejscu chciatabym podkresli¢, ze nie
warto robi¢ swojej aplikacji mobilnej, a wy-
starczy by¢ w aplikacjach juz obecnych na
smartfonach Polakow.

Zatézmy, ze prowadze firme i czytajgc ten
wywiad, zaczynam sobie zdawaé sprawe,
Ze to jest wtasnie méj klient, on mi ucieka,
a mobile jest dla mnie szansa. Co powinie-
nem zrobi¢, by wykorzystac jg jak najlepiej?

Po pierwsze, najwazniejsze i bezdyskusyjne,
miec¢ strone mobilng (obojetnie czy dedyko-
wang, czy w RWD) - takg, ktéra od razu odpa-
li ci nawigacje, jesli chcesz do niej dojechac,
jednym tapnieciem wywota potgczenie tele-
foniczne, jesli chcesz do niej zadzwoni¢, i be-
dzie sie btyskawicznie tadowad, jesli chcesz
po prostu przejrze¢ jej zawartos¢ na ,wol-
nym” internecie.

Po drugie, by¢ dostepnym dla swoich klien-
tow, wszedzie tam, gdzie oni sg, odpowiadac
na ich wiadomosci najszybciej, jak potrafisz.

Po trzecie, by¢ obecnym ze swojg ofertg
w aplikacjach, zktorych korzystajg na co dzien
Twoi klienci. Aby mo6c powiedzie¢, ze zrobito
sie wszystko, to jeszcze mozna i trzeba po-
eksperymentowac z mniej oczywistymi dzia-
taniami w Swiecie mobilnym... Ale bynajmniej
nie chodzi tu o wrzucenie reklamy swojej fir-
my do jakiejs$ sieci reklamy mobilnej, bo kon-
wersja z tego bedzie niestety bolesnie niska.

Wiele oséb zyje w przekonaniu, ze kanaty
marketingowe oparte na nowych techno-
logiach to domena wytacznie duzych kor-
poracji. Czy tak jest w rzeczywistosci?

Absolutnie nie!
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Jezeli miatabys ubraé¢ w liczby to, o czym
moéwitas wczesniej, to o jakich kosztach
dziatan mobilnych rozmawiamy? Rozu-
miem, ze sky is the limit, ale chodzi mi
o koszty minimalne, od ktérych mozemy
zaczgc korzystac z tego, co daje mobile?

Jesli masz madrego webmastera w zespole,
to przygotowanie strony mobilnej nie powin-
no Cie kosztowac nic wiecej niz pensja, ktorg
i tak ptacisz mu co miesigc.

Sprawna obstuga klienta w mediach spo-
tecznosciowych pochtania¢ bedzie tylko
Twéj czas i kreatywnos$¢, a nie pienigdze.
Wychodzi na to, ze bycie mobi, to przede
wszystkim bycie smart, a najprostsze rzeczy
sg darmowe!

Jesli chcesz poeksperymentowac z witasng
aplikacjg mobilng, najpierw pobaw sie kreato-
rami, takimi jak np. Kinetise, Shoutem.com,
PogAd, AppMachine, czy Apps Builder. Jesli
w nich stworzysz aplikacje, to jej utrzymanie
moze Cie kosztowac nie wiecej niz 150-200 zt
miesiecznie.

Zdajesz sobie sprawe, ze to, o czym teraz
rozmawiamy, za jakis czas bedzie wywoty-
wato usmiech i pytania w stylu: po co roz-
mawia¢€ o rzeczach oczywistych?

Szczerze mowigc, nie podzielam tej pewno-
$ci, przynajmniej nie w krotkiej perspektywie.
W mobee dicku nadal dostajemy briefy, w kto-
rych firmy piszga, ze chcg miec aplikacje mobil-
ng, bo konkurencijuzmajg, albo chcgbyéinno-
wacyjni tylko poprzez sam fakt jej posiadania.

Wydawato mi sie, ze aplikacje , dla mody” ro-
bito sie w 2012 r., a teraz to juz jest passé...

Nadal trzeba wykonywac prace u podstaw.

Dziekuje za rozmowe. B

Y0 N


http://www.qpony.pl
http://kodyrabatowe.pl

Ogdlna sytuacja firm w Il pétroczu 2015 r. charakteryzowata sie
stabilnoscig i powoli zmierza ku réwnowadze
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Wzrosty w odczuwanym poziomie popytu, poziom sprzedazy zagranicznej po-
nownie na plusie, brak dalszego spadku w poziomie cen - te wskazniki wptywa-
ja na zmniejszenie sie przewagi liczebnej grupy pesymistéw nad optymistami
w poréwnaniu do poprzedniego pétrocza. Pozwalajg przedsiebiorcom zachowaé
umiarkowany spokéj w oczekiwaniu na rezultaty z | potowy 2016 r.

Dariusz Sledz, Instytut Badan i Analiz OSB

W grudniu 2015 r. portal Firmy.net wspodlnie
z Instytutem Badan i Analiz Grupy Olsztyn-
skiej Szkoty Biznesu przeprowadzit szostg
edycje badania nastrojow gospodarczych
wsrdéd prawie 1100 przedstawicieli mikro-
i matych firm.

Ankietowani - wskazujgc czynniki, ktoére
w najwiekszym stopniu oddziatujg na wzrost
lub spadek konkurencyjnosci - ocenili kon-
dycje swoich firm. W raporcie uwzgledniono
rowniez specyfike ocen dziatalnosci firm pro-
wadzonych przez kobiety, a takze zapytali-
Smy respondentdw o0 ocene wptywu nowego
rzadu na dziatalnos$¢ gospodarczg oraz funk-
cjonowanie polskiej gospodarki.

Przewidywania a rzeczywistos¢

Tak jak przewidywano w obszarze poziomu
cen oferowanych produktow i ustug odnoto-
wano spadek, jednak wskazato go wiecej firm
niz pierwotnie oczekiwano. Podobnie sytu-
acja ksztattowata sie w przypadku kondycji
finansowej. Spodziewano sie tendencji spad-
ku, ale obnizenie wyniku zaobserwowano
u znacznie wiekszej liczby podmiotéw. Przed-
siebiorcy na rynku krajowym w réwnym stop-
niu oczekiwali wystgpienia spadku i wzrostu
w obrebie sprzedazy.

Ostatecznie gobre wzieto obnizenie popy-
tu na rynku krajowym na produkty i ustugi
oferowane przez przedsiebiorstwa z sektora
mikro- i matych firm. Pozytywnie nalezy sie
odnies¢ do zwiekszenia popytu na produkty
na rynkach miedzynarodowych, ktéry prze-
wyzszyt prognozowane i rzeczywiste spadki.
W przypadku poziomu zatrudnienia oraz pozy-
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Cji przedsiebiorstw na rynku oczekiwania wta-
Scicieli firm przejawiaty akcenty optymistycz-
ne. Prognozowano, ze wiecej firm wzmocni
swojg przewage konkurencyjng, niz jg utradi,
a takze, ze bilans zatrudnienia bedzie na
«plus”. Mimo ze w ostatecznym rozrachun-
ku wskazniki te przyjety wartosci dodatnie,
to nie dotyczg tak wielu firm, jak oczekiwali
przedsiebiorcy.

Budownictwo tym razem
w najlepszej sytuacji

W poszczegolnych sektorach wystapity rozni-
ce w ocenie kondycji firm. Niespodziewanie
W najlepszej sytuacji znalazty sie przedsie-
biorstwa z sektora budownictwa. Tu wystg-
pit znaczny wzrost sprzedazy na rynku kra-
jowym i rynkach zagranicznych oraz wzrost
poziomu zatrudnienia. W konsekwencji prze-
tozyto sie to na poprawe ogdlnej kondycji
branzy oraz pozycji konkurencyjnej wielu
firm.

W najtrudniejszej sytuacji znalazty sie pod-
mioty dziatajgce w sektorze handlowym
i przemystowym. Przyjecie nieskutecznej
strategii utrzymania sprzedazy na rynkach
zagranicznych i ograniczenia sprzedazy na
rynku krajowym skutkowato pogorszeniem
ogolnej sytuacji w sektorze, w tym znacznym
pogorszeniem sytuacji finansowej przedsie-
biorstw i redukcjg zatrudnienia. W ustugach
odnotowano dosy¢ stabilng sytuacje z nie-
wielkim spadkiem poziomu cen oraz popra-
wg pozycji konkurencyjnej.
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Szef - kobieta czy mezczyzna?

Przedsiebiorstwa zarzgdzane przez kobiety
i mezczyzn cechowaty sie podobng stabilno-
$cig poziomu sprzedazy na rynku krajowym
i rynkach zagranicznych oraz pozycjg konku-
rencyjng i w zakresie poziomu zatrudnienia.

Zarébwno w firmach kobiet, jak i mezczyzn
odnotowano spadki cen w minionym okre-
sie oraz pogorszenie sytuacji finansowej.
Najlepszg sytuacjg charakteryzowaty
sie natomiast firmy, w ktérych osobami
decyzyjnymi byty zaréwno kobiety, jak
i mezczyzni- odnotowaty one wzrosty sprze-
dazy na rynku krajowym i zagranicznym oraz
wzrost zatrudnienia w minionym po6troczu.

~Szara"” przysztosc¢ dla handlu

W nadchodzgcym potroczu oczekiwaé moz-
na tendencji poprawy ogolnej sytuacji firm,
wzrostu poziomu sprzedazy na rynkach
zagranicznych, wiekszej konkurencyjnosci
przedsiebiorstw oraz wzrostu zatrudnienia.
Przewiduje sie, ze tendencje spadkowe przyj-
ma ceny towardéw i ustug oraz sprzedaz na
rynku krajowym.

Najtrudniejsza sytuacja wystapi w sekto-
rze handlu, gtéwnie za sprawg spadku wo-
lumenu sprzedazy na rynku krajowym, ktory
przetozy sie na niekorzystny wynik finanso-
wy po | pétroczu 2016 r. ,Szara” perspektywa
moze sie pogtebic i przybrac ,czarny kolor”,
jezeli potwierdzg sie obawy przedsiebiorcow
obecnie dyskutowanego podatku obrotowe-
go od sklepow. Poprawy oczekiwa¢ nalezy
w sektorze budownictwa, w ktorym - mimo
zimy - przewiduje sie wzrost sprzedazy na
rynku krajowym i zagranicznym, a takze
umocnienie pozycji konkurencyjne;.

Determinanty rozwoju sektora MMSP

W Il po6troczu 2015 r. tendencja pogorsze-
nia pozycji konkurencyjnej przedsiebiorstw

zwigzana byta przede wszystkim z odczuwa-
nym spowolnieniem rynku i spadku popytu
na oferowane produkty czy ustugi. Przedsie-
biorcy skarzyli sie rowniez na duzg konkuren-
cje cenowg oraz wzrost kosztéw prowadzenia
firmy jako na przeszkody w rozwoju.

W nadchodzgacym potroczu przedsiebiorstwa
oczekujg wzrostu swojej pozycji w stosunku
do konkurencji, jednak w rywalizacji rynko-
wej wiekszg uwage planujg skupi¢ na rozsze-
rzeniu i udoskonaleniu swojej oferty pro-
duktéw/ustug. Srodkami stuzgcymi istotnie
utrzymaniu lub poprawie konkurencyjnosci
bedzie rowniez wykorzystanie nowych form
promocji i reklamy czy tez konkurencja ce-
nowa.

Konkurencyjna pozycja przedsiebiorstw zale-
zy od dostosowania sie do zmian zachodzg-
cych w gospodarce lub przewidywania tych,
ktore w niej nastgpig. Duze znaczenie majg
réwniez dziatania i decyzje prowadzone przez
instytucje panstwa. Wybér nowego rzadu
oceniany jest jednak z duzym dystansem
- blisko 60% przedsiebiorstw nie ma zaufania
do nowego rzadu.

W budowaniu pozycji konkurencyjnej po-
mocne moze okazac sie takze korzystanie
z szeroko dostepnych Srodkéw unijnych
w ramach nowej perspektywy 2014-2020.
Wydaje sie jednak, ze przedsiebiorcy sektora
mikro- i matych przedsiebiorstw nie upatru-
ja w tym zrédet rozwoju. Jedynie co dziesig-
ty korzystat lub zamierza korzysta¢ z unij-
nych dofinansowan. Pozostata grupa nie jest
sktonna starac sie o ich pozyskanie. Przyczy-
ng tego sg najczesciej zbyt skomplikowane
procedury czy tez niekwalifikowanie sie do
dofinansowania przez znaczng czes¢ firm. B

PODZIEL SIE
FIRMEREM
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Jak w Polsce prowadazi sie
wtasny biznes?

Kondycja mikro - i matych firm w Il potowie 2015,
oraz prognozy na | potowe 2016 .
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O tym, czy reklama w portalach skupiajgcych setki tysiecy firm jest pozy-
teczna i moze stanowic zrédto klientéw z internetu dla lokalnych firm roz-
mawiamy z Michatem Kurczyckim, prezesem NNV, sp6tki zarzadzajgcej por-

talem Firmy.net - jedng z najpopularniejszych w Polsce wyszukiwarek firm.
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Katalogi firm bardzo czesto kojarzg sie
z zamierzchtymi ksigzkami telefoniczny-
mi, ktdre dzis zostatly przeniesione do sie-
ci lub z prostymi wizytéwkami przedsta-
wiajacymi ubogie dane o firmie. Czy Pana
zdaniem to dobry sposéb na pozyskiwanie
nowych klientéw?

Rzeczywiscie w internecie mozna znalezc
sporo ,katalogéw firm”, ktére oferujg proste
wpisy do swoich baz danych. Jednak powiem
szczerze, ze efektywnos¢ reklamy na niepo-
pularnych serwisach jest znikoma, bo sukces
takiego portalu nalezy liczy¢ w latach ciezkiej
pracy, a z reguty pomystodawcom brakuje za-
patu oraz kapitatu na dalszy jego rozwa;j.

Taka rzeczywistos¢ nie ma jednak nic wspol-
nego z najpopularniejszymi wyszukiwarkami
branzowymi, notujgcymi milionowe liczby
odston swoich stron w ciggu jednego mie-
sigca. Te serwisy dynamicznie sie rozwijaja,
dajgc mozliwosc¢ coraz to nowoczesniejszych
form ekspozycji oferty i bardzo skuteczne
metody zaistnienia w Google. Pytanie o to,
czy jest to dobry sposéb na pozyskanie klien-
ta w internecie, mozna szybko zweryfikowac
przy uzyciu wyszukiwarki Google.

Uzytkownik internetu, poszukujgc konkretnej
ustugi czy produktu, bardzo czesto trafia na
strony tych najwiekszych serwiséw agregu-
jacych prezentacje firm, poniewaz znajdujg
sie one wysoko w wynikach wyszukiwania.
Dla konkretnych zapytan wpisywanych przez
internautow w Google, katalogi wyswietla-
ja prezentacje tych firm, ktore jak najlepiej
spetniajg potrzeby danego klienta, dzieki cze-
mu do firmy trafia juz osoba zainteresowana
konkretng ustuga, a nie poszukujgca dopiero
informacji.

Wspomniat Pan o ciezkiej pracy wkiadanej
w portal... W koricu utrzymanie setek ty-
siecy zadowolonych klientéw z reklamy to
nie jest prosta sprawa.
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Zgadza sie, jest to ciggty wysitek specjalistow
ds. optymalizacji i pozycjonowania. Dba-
jga oni o dostosowywanie portalu, a przede
wszystkim prezentacji reklamujgcych sie
firm zaréwno do coraz nowszych wytycznych
Google, jak i preferencjiinternautéw. Efektem
tej pracy sg pierwsze miejsca w wynikach wy-
szukiwania dla ponad 20 tys. haset.

Samo pozycjonowanie to jednak nie wszyst-
ko. Portal musi by¢ réwniez moderowany, tak
aby dostarczac rzetelne informacje o firmach
w atrakcyjny wizualnie, wygodny i uzyteczny
sposoéb. Do tego potrzeba doswiadczonych
projektantéw webowych, grafikéw i progra-
mistow.

Dopiero gdy dodamy to wszystko do siebie,
otrzymujemy efekt koncowy, ktoéry jest za-
dowalajacy dla klienta. To gtéwnie dlatego
takich wyszukiwarek firm jak nasza jest na
rynku bardzo mato.

Jakie korzysci ma klient reklamujacy swo-
ja firme w wyszukiwarce firm?

Po pierwsze zyskuje czas. Umozliwiamy
utworzenie prezentacji na gotowych sza-
blonach, ktére natychmiast pojawiajg sie
w portalu, naszych aplikacjach mobilnych
oraz indeksujg sie w Google. Wieloletnia re-
putacja domeny Firmy.net skraca czas po-
trzebny nowo tworzonym stronom inter-
netowym na efektywne zaistnienie w sieci.
Poza tym to nie jedyny wymdg Google, ktory
witryna musi spetni¢. Prezentacje sg zopty-
malizowane pod kgtem SEO, co oznacza, ze
od samego poczatku zaczynajg pozyskiwac
potencjalnych klientow.

Trzecia korzysc to darmowe wsparcie konsul-
tanta, ktéry pomoze wybra¢ najodpowied-
niejsze stowa kluczowe oraz ustawi parame-
try prezentacji, aby dopasowac jg do potrzeb
danego biznesu. Wystarczg dwa tygodnie od
zatozenia prezentacji, aby rozmawiac o osig-
gach reklamy i wskazac jej potencjat.
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Bardzo duza uwage przyktadacie do edu-
kacji klientéow w obszarze koniecznosci
uzupetnienia prezentacji tresciami oferto-
wymi. Dlaczego to takie istotne?

Nie tylko edukujemy, ale nawet sami w poro-
zumieniu z klientem takie tresci uzupetniamy.
Cele takiego dziatania sg dwa. Przede wszyst-
kim maksymalnie uzupetniona prezentacja
w tresci sprawia, ze pojawia sie wyzej w Go-
ogle. Dodatkowo, co niezwykle wazne, gene-
ruje wieksze zainteresowanie odwiedzaja-
cych prezentowang oferta.

Klient znacznie chetniej skontaktuje sie z fir-
ma, ktora posiada petny opis oferty. Dlate-
g0 zatrudniamy caty zespét ludzi, ktéry dba
o kompletnos¢ danych, kontaktuje sie z wia-
Scicielami prezentacji i uzupetnia je, tak by
wyrozniaty sie na tle konkurencji.

Z roku na rok rosnie konsumpcja tresci in-
ternetowych poprzez kanaty mobilne...

To prawda i dlatego dostosowywanie sie
strony do réoznych ekrandw, na ktérych jest
przegladana - nie jest zadnym luksusem, ale
koniecznoscia. Jesli nie mozna zapoznac sie
z trescig na stronie, dlatego ze nie jest ona
dostosowana do urzgdzenn mobilnych, trze-
ba sobie jasno powiedziec¢: juz na starcie ta
strona traci okreslony procent potencjalnych
klientéw, i ten procent z roku na rok bedzie
wiekszy.

Jako Firmy.net zainwestowaliscie tez
w aplikacje mobilna. To byta koniecznos¢?

Gdy zaczynaliSmy prace nad aplikacjg, sami
sobie zadawaliSmy to pytanie, czy nie jest
za wczesnie, czy klienci juz dojrzeli do tego,
aby korzysta¢ z uproszczonego procesu wy-
szukiwania na telefonie. ZaryzykowaliSmy
i mozemy powiedzie(, ze to byta dobra decy-
zja. Sami, jako entuzjasci nowych technologii,
spotykalismy sie z sytuacjami, kiedy potrzeb-
ny byt szybki kontakt do firmy. Wyodrebnili-

Smy takie sytuacje i zrobiliSmy wszystko co
W naszej mocy, aby po wyjeciu telefonu z kie-
szeni uzytkownik bez trudu skontaktowat sie
i dotart do najlepszej firmy, jakiej w danym
momencie potrzebowat. Nie wyobrazam so-
bie dzisiaj powaznej wyszukiwarki firm bez
wtasnej aplikacji utatwiajgcej klientowi znale-
zienie poszukiwanej przez niego firmy.

Ostatnio bardzo duzo méwi sie w branzy
o skutecznosci remarketingu, czyli reklam
internetowych w formie graficznych bane-
row ,Sledzacych” osoby, ktére odwiedzity
dang prezentacje. Czy wyszukiwarki tez
zapewniaja mozliwos¢ skorzystania z tej
formy promocji?

Nie bede wypowiadat sie za konkurencje,
ale Firmy.net jak najbardziej wykorzystujg te
forme marketingu do promaocji swoich klien-
tow. Jej duza skutecznos¢ polega na tym, ze
w mato inwazyjny sposéb budujemy Swiado-
mos¢ klientéw o firmach na stronach najpo-
pularniejszych portali, takich jak Facebook,
YouTube, Onet czy WP. Osobiscie uwazam, ze
to bardzo skuteczne narzedzie i sie ciesze, ze
narzedzie zarezerwowane do tej pory tylko
dla duzych moze by¢ wykorzystywane row-
niez w promocji matych firm.

Czy wyszukiwarki firm beda wcigz atrak-
cyjne dla przedsiebiorcéw jako medium
reklamowe?

Moégtbym dtugo opowiadac i przekonywac,
ze tak, ale moge by¢ odebrany jako osoba nie
do konca obiektywna. Dlatego polecam prze-
konac¢ sie samemu. U nas mozna skorzystac
z darmowego wpisu lub z niezobowigzujgce-
go testu bardziej rozszerzonego pakietu i po
miesigcu samemu ocenic¢ efekty. Dodam row-
niez, ze skoro z naszych ustug korzysta tysia-
ce firm, to znaczy, ze widzg realne zyski dla
nich ptynace. To dla nas najlepsza reklama.

Dziekuje za rozmowe. B
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Rozpocznij darmowa reklame
firmy w internecie

Stwérz bezptatng prezentacje i dotrzyj do nowych klientow
dzieki Firmy.net

& Klienci z Google TL\7

Klienci z portalu Klienci z portali zakupéw
Firmy.net EChaiyc
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Twoja strona FIRMY.NET
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Klienci z aplikacji Klienci z portali
mobilnych partnerskich

Zacznij pozyskiwac nowych klientéw
za posrednictwem Firmy.net

DODAJ FIRME ZA DARMO



http://www.firmy.net/dodaj-firme.html?tc=9QRR
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SOCIAL MEDIA

Ktos kiedys powiedziat, ze biznes to relacje. | to prawda. Znajomosci jesli na-
wet nie sg najwazniejsze w biznesie, z pewnoscig sg jednym z jego kluczowych
elementéw. Jak zatem poszerzac swojg sie¢ networkingowa, a co za tym idzie po-

tencjat biznesowy?

Marcin Oginski, Manager w iMO Social Media, social media ninja

Swietnym narzedziem s3g social media.
Sg bezptatne, dajg ogromne mozliwosci funk-
cjonalne, a takze dostep wtasciwie do kaz-
dego. Pozostaje pytanie, jak w praktyce ko-
rzystac z nich, by osiggnac spodziewane cele
i korzysci? Przedstawiamy 7 wskazowek, kto-
re pozwolg Ci skorzystac¢ z potencjatu me-
didéw spotecznosciowych.

Po pierwsze cel

Na poczatek zastandw sie, jaki jest gtéwny cel
Twoich dziatan. Chcesz wypracowac swoj wi-
zerunek osobisty? Zbudowa¢ marke eksper-
ta w konkretnej dziedzinie? Zdoby¢ nowych
klientéw? Jesli odpowiedziate$ sobie na to
pytanie, to '/, sukcesu juz za Toba.

Po drugie naturalnos¢

BadZ sobga. Marka osobista to w mojej pry-
watnej definicji ,Swiadome bycie sobga".
Przede wszystkim wiedzie¢, kim jeste$ lub
do jakiego ,siebie” dgzysz i do tego dosto-
suj swoje dziatania. Udawanie kogos innego
jest o wiele trudniejsze i mniej efektywne na
dtuzszg mete, a poza tym zycie szybko wery-
fikuje, jaka jest prawda.

Po trzecie pokaz sie

Zbuduj umiejetnie swoj profil. Zdjecie musi
miec¢ dobrg jakos¢, jednak powinienes wygla-
da¢ na nim naturalnie. Koniecznie przyjrzyj
sie ustawieniom prywatnosci i bezpieczen-
stwa, a nastepnie zdecyduj, jakie informacje
chcesz udostepni¢ szerzej i ktérym kontak-
tom z budowanej listy. W przypadku prowa-
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dzenia networkingu istotne bedzie dzielenie
sie swoimi treSciami, a wiec wypowiedziami
dla medidw, linkami do bloga czy materiata-
mi w serwisach, jak np. SlideShare.

Po czwarte stawiaj realne cele

Mierz sity na zamiary. Wybierz tylko te ser-
wisy i miejsca, w ktérych bedziesz w stanie
dziata¢ regularnie i zostawia¢ tam pewng
wartos¢. Zaktadanie kont w kazdym miejscu
mija sie z celem. Zaniedbany profil stwarza
wrazenie, ze jesteSmy nierzetelni.

Dowiedz sie doktadnie, jakie mozliwosci pro-
ponuje dany serwis spotecznosciowy i w ich
ramach dziataj (w tym celu czytaj kolejny nu-

Foto: © istockphoto.com
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mer ,Firmera”, gdzie znajdg sie konkretne
rady na temat wykorzystywania Facebooka,
LinkedIn, GoldenLine i innych portali w celach
networkingowych).

Po pigte badz bezinteresowny

Najpierw dawaj. Dopiero kiedy co$ ofiarujesz,
mozesz oczekiwac¢ rewanzu, jednak pomagaj
bezinteresownie. To istota networkingu.

Po széste pamietaj,
ze kultura obowiagzuje takze w sieci

Stosuj etykiete oraz kulture osobistg. Wyka-
zuj szacunek dla innych, nie krytykujac, ale
dyskutujgc; najpierw stuchaj, p6zniej mow;
zachowaj skromnos¢ przy eksponowaniu
swoich umiejetnosci i sukcesow; nie zasypuj
kontaktow rzeczami, ktére ich nie interesuijg,
bo przestang Cie obserwowac badz przesta-
ng zwraca¢ uwage na udostepniane przez
Ciebie tresci.

Po si6dme badz cierpliwy

Przyjmij wtasciwg postawe - przygotuj sie na
to, ze efekty mogg przyjs¢ dopiero po pew-
nym czasie. Moze sie okazac, ze Twoja wiedza
i opinie w konfrontacji z wypowiedziami bar-
dziej doswiadczonych oséb wypadng blado.

Miej pewnosc siebie, ale i respekt przed zda-
niem innych. Zacznij budowac sie¢ kontak-
tow przez social media wtedy, kiedy bedziesz
pewien, ze jeste$ w stanie poswieci¢ wystar-
Czajgco wiele czasu na zaangazowanie sie
i regularne dziatania. Networking to przede
wszystkim budowanie relacji. Social media
mogg nam w jego budowaniu pomaoc, lecz -
tak jak w kazdej miedzyludzkiej relacji - nie
mozna sie do nich ograniczy¢, a jedynie trak-
towac je jako narzedzie, Srodek, a nie cel.

Technologia pomaga w rozwoju biznesu, ale
nie wolno Ci zapomnie¢, ze najwazniejszy
w networkingu pozostaje cztowiek. B


http://www.firmy.net/e-book/?tc=9QRR

jak go wykorzystac
w promocji marki
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Instagram to jeden z najszybciej rozwijajagcych sie portali spoteczno-
sciowych, ktéry na dobre zagoscit w zyciu uzytkownikéw smartfonéw.
Na swiecie ma 400 min uzytkownikéw, w Polsce jest ich ponad 3 mlin,
a liczby te stale rosng. Opowies¢ na Instagramie tworzg obrazy - zdjecia
i krétkie filmy opatrzone zwieztym opisem i nieodtacznymi dla tego portalu
hasztagami. Z jego pomoca kazda firma moze stworzy¢ ciekawa i barwng
narracje, ktora pozwoli zbudowac trwatg relacje z obecnymi i potencjalny-

mi klientami.

Marta Bodys, CEO INSIGHT PR

Dzi$ atrakcyjny obraz jest najszybszym i naj-
skuteczniejszym sposobem dotarcia z prze-
kazem do odbiorcéw. Potencjat komunikacji
na Instagramie jest wiec ogromny. Aplikacja
pozwala za pomocg obrazéw stworzy¢ opo-
wies¢, ktora lepiej niz niejeden marketingowy
slogan zbuduje swiadomos¢ marki w oczach
klienta. Od czego wiec zaczg¢ promocje firmy
na Instagramie?

#Najwazniejszy jest plan

Planujgc rozpoczecie promocji firmy na Insta-
gramie, nalezy zacza¢ od researchu - spraw-
dzenia, jak moéwi sie o produktach czy ustu-
gach, ktore oferuje nasza firma, jak swoje
konta prowadzg konkurenci. Gdy zdobedzie-
my te wiedze, trzeba stworzy¢ plan marketin-
gowy dedykowany Instagramowi. Powinien
by¢ czescig szerszej strategii komunikacji
marki w mediach spotecznosciowych. Jesli
wczesniej z takiej nie korzystalismy, to dobry
moment. Taki diugoterminowy dokument
bedzie stuzy¢ za przewodnik w komunikacji
firmy na platformach spotecznosciowych.

Podstawg sg cele, jakie chcemy osiggnac¢ za
pomocg Instagramu. Powinny korespondo-
wac z celami biznesowymi firmy: np. podnie-
sienie Swiadomosci marki czy tez zwiekszenie
popularnosci aplikacji wspomagajacej sprze-
daz naszych produktéw. Komunikacji na In-
stagramie powinna przewodzi¢ misja, ktora

bedzie odnosic¢ sie do specyfiki medium (tu
silna rola przekazu wizualnego) oraz do celu
biznesowego, jaki ma nam pomo&c spetnic.
Warto pamietac, ze kazdy portal spoteczno-
Sciowy ma swojg specyfike, przez co misja be-
dzie inna, nawet jesli ma wspierac nasz pod-
stawowy cel biznesowy, czyli - utrzymanie
rentownosci i zyskownosc¢ przedsiebiorstwa.

Przyktadowo misjg Twittera bedzie ksztatto-
wanie eksperckiego wizerunku firmy, tak by
zwiekszy¢ jej wiarygodnos¢ wsrod akcjona-
riuszy, a Instagramu pokazanie ciekawych
zastosowan i réznorodnosci oferowanych
produktow, by zwiekszyc¢ ich sprzedaz.

Stworzenie strategii i ustalenie misji pozwoli
okresli¢ plan tworzenia i zamieszczania tresci
na Instagramie. Powinien on precyzowa, jak
czesto i o jakiej porze dnia zamieszczac posty
oraz - co najwazniejsze - jaka ma byc ich te-
matyka.

#Content is the king

Tematyka, jakos¢ i unikatowos¢ tresci to
klucz do sukcesu w komunikacji na Instagra-
mie. Szczegoblnie istotna jest strona wizualna.
Zamieszczane zdjecia i obrazy powinny byc
osadzone w tej samej estetyce (np. poprzez
narzucanie im jednego filtru). Wazne jest tez,
by zawieraty element zwigzany z identyfika-
Cja wizualng firmy np. pasek z logo. Celem
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takiego dziatania jest wyrdznienie w strumie-
niu aktualnosci scrollowanych przez uzyt-
kownika naszego wpisu tak, by juz na pierw-
szy rzut oka skojarzyt obraz z naszg marka,
a w efekcie zatrzymat sie przy wpisie na dtu-
zej, polubit go i skomentowat.

Tresci, jakie bedziemy publikowac na Insta-
gramie, muszg angazowac. By tak byto, nie
mogg znudzi¢ odbiorcy swojg powtarzalno-
$cig. Mieszanie ze sobg réznych rodzajow
wpisow pozwoli unikngc takiej sytuacji. Poka-
zuj swoje produkty w kreatywny sposoéb - np.
w kontekscie mozliwosci réznorodnego ich
wykorzystania, zaprezentuj swojg firme ,od
kuchni” - np. narade zespotu czy hale pro-
dukcyjna.

Trzeba pamietad, ze Instagram ma ,uchwy-
ci¢” moment. ,Katalogowe” pokazywanie
produktow nie bedzie skuteczne na tym por-
talu, przemknie bez echa. Oferte trzeba po-
kazywac w kontekscie tego, co aktualnie dzie-
je sie w firmie i zyciu uzytkownikéw aplikacji,
by uchwyci¢ emocje.

Na Instagramie grzechem jest nieuzywanie
hasztagéw. Nalezy je dobiera¢ odpowiednio
do tresci publikowanego obrazka oraz branzy,
w jakiejfunkcjonujemy. Nie moze by¢ich aniza
mato ani za duzo - zalecane jest uzycie 5-6 #,
z czego dwa powinny sie odnosi¢ do szero-
kiego jego kontekstu np. #wiosna #stonce,
a pozostate cztery by¢ bardziej szczegétowe
np. #wystroj, #design, #remont.

Elementem strategii komunikacji na Instagra-
mie moze by¢ tez uzywanie wtasnego hasz-
tagu, znacznika wyrdzniajgcego profil marki,
szczegblnie w trakcie szeroko zakrojonych
kampanii reklamowych prowadzonych w me-
diach spotecznosciowych.

FIRMER MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY

#Relacje

Instagram jest Swietnym narzedziem do na-
wigzywania kontaktow z obecnymi, ale tez
potencjalnymi klientami i partnerami. Znajdz
ich na Instagramie i zacznij Sledzi¢ - komentu;j
zdjecia, wchodz w dialog. Pod zamieszczonym
na swoim koncie obrazem czy filmem rozma-
wiaj z followersami - reaguj na ich opinie.

Ludzie podazajg za osobami, ktére ustala-
jg trendy - nie inaczej jest na Instagramie.
Zapraszaj wiec wptywowych juz uzytkowni-
kow do wspotpracy (np. blogerow piszgcych
o produktach z Twojej branzy). Followersi
takiej instagramowej osobowosci sg poten-
cjalnymi klientami Twojej firmy. Nawigzanie
relacji, np. poprzez uzywanie lubianych przez
nich hasztagéw, pozwoli zwroécic¢ ich uwage
na Twoj profil.

#InstagramAds

Kilka miesiecy temu Instagram wprowadzit
InstagramAds. Tym samym mozliwos¢ ptat-
nej promocji na portalu stata sie dostepna
zaréwno dla matych, srednich, jak i duzych
bizneséw. Otworzyto to zupetnie nowe moz-
liwosci dziatan komunikacyjnych na tym por-
talu, umacniajgc potencjalng site oddziatywa-
nia i zasieg naszych przekazow.

Reklamy na Instagramie sg scisle potgczone
z mechanizmem reklamowym Facebooka.
Instagram sam w sobie nie posiada panelu
reklamowego, na pr6zno mozna wiec poszu-
kiwac opcji,,promuj” na instagramowym kon-
cie. By je tworzy¢, konieczne bedzie posiada-
nie konta reklamowego na Facebooku, ktére
nalezy zintegrowac z kontem na Instagramie.

Warto doda¢, ze aby reklamowac¢ firme na
Instagramie, nie musi miec ona tam swojego
konta. Jednak opcje kontaktu z odbiorami re-
klamy bedg wowczas mocno ograniczone.

A
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Reklamy na Instagramie mogg nam pomaoc
w realizacji trzech celéw - sktonienia uzytkow-
nika do klikniecia w link, obejrzenia naszego
wideo lub instalacji czy tez uzycia aplikacji.
Kazda z reklam sktada sie z opisu mogace-
go liczy¢ do 300 znakoéw (choc¢ zalecane jest
125 znakéw, w mysl im krécej, tym precyzyj-
niej, tym trafniej), obrazu lub filmu (ktérego
maksymalny czas trwania to 60 sekund) oraz
przycisku z wezwaniem do dziatania tzw. call
to action.

W zaleznosSci od rodzaju reklamy mozemy
wybiera¢ w przyciskach takich, jak ,obejrzyj
wiecej”, ,zarezerwuj”, ,pobierz”, ,dowiedz sie
wiecej”, ,zarejestruj sie”. Taka formuta daje
duzy wachlarz mozliwos$ci w kreowaniu prze-
kazu reklamowego, ktory spotka sie z zainte-
resowaniem uzytkownikéw portalu.

Reklamom na Instagramie powinny przyswie-
ca¢: kreatywnosc¢ grafiki czy filmu promo-
cyjnego, zwieztos¢ a jednoczesnie trafnosc
przekazu potgczona z odpowiednim dobra-
niem grupy docelowej. To, dzieki potgczeniu
z platformg reklamowg Facebooka, moze
by¢ niezwykle precyzyjne. Warto dodac,

Foto: © istockphoto.com

ze reklama na Instagramie nie wymaga du-
zych naktadow finansowych - jest o wiele
tansza niz reklama na Facebooku i pozwala
na osiggniecie wiekszych zasiegow.

Instagram moze by¢ kanatem przynoszgcym
korzysci biznesowi, niezaleznie od jego wiel-
kosci. Choc¢ to specyficzne medium, pozwala
efektywnie osigga¢ marketingowe cele fir-
my. Wystarczy dobry plan i systematycznos¢
dziatan. m

Marta Bodys

CEO firmy INSIGHT PR, agen-

¢ji specjalizujgcej sie w ko-
munikacji  360°.  Absolwent-
ka, a obecnie doktorantka,

Uniwersytetu  Wroctawskiego.
Specjalizuje sie w analizie komunikacji interne-
towej i tworzeniu strategii komunikacyjnych dla
MSP. Wraz z zespotem agencji, w mysl jej claimu,
szuka nieoczywistych potgczen tworzacych sku-
teczng komunikacje. Doswiadczenie w PR zdo-
bywata, pracujgc z przedsiebiorstwami z sektora
MSP z r6znych branz m.in. budowlanej, ubezpie-
czeniowej, medycznej, wnetrzarskiej i prawno-
-finansowe;.
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KSIEGOWOSC

dla nowoczesnych przedsiebiorcow
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Postepujgca informatyzacja wszystkich dziedzin ludzkiego zycia zawita-
ta takze do ksiegowosci. Co zrobi¢, aby zoptymalizowac czas spedzany na
~papierkowej robocie”, jak znalez¢ ksiegowego, ktory nie bedzie formali-
sta, ale partnerem w rozwoju biznesu? Ponizej 5 sposobéw na wykorzysta-
nie nowoczesnych narzedzi informatycznych z zakresu ksiegowosci, ktdre
przyniosg korzysci zaréwno Tobie, jak i Twojemu ksiegowemu.

Edyta Piekarska, Wiceprezes BrainSHARE IT sp. z o.0.

1. Platforma do komunikacji

Platforma komunikacyjna to juz pewien stan-
dard w zakresie wymiany informacji mie-
dzy przedsiebiorcg a biurem rachunkowym.
Zamiast wysytania licznych e-maili, w ktérych
tatwo sie pogubi¢, wszelka dokumentacja
ksiegowa firmy umieszczana jest na elektro-
nicznej platformie.

Rozwigzanie to znacznie usprawnia wymiane
dokumentow miedzy ksiegowym lub biurem
rachunkowym a klientem. W ten sposéb jak
najwieksza liczba faktur moze zostac rozli-
czona i zaksiegowana w krétkim czasie. Po-
nadto dzieki korzystaniu z platformy komu-
nikacyjnej przedsiebiorcy mogg zaoszczedzic
czas i pienigdze, ktére wczesniej tracili na do-
w06z dokumentéw do biura rachunkowego.

Za pomocg platformy biuro moze réwniez
rozszerzy¢ swojg oferte o ustugi online. Takie
rozwigzanie sprawia, ze klient w kazdym mo-
mencie ma wsparcie i profesjonalng obstuge
ksiegowg, a co za tym idzie - peten komfort

pracy.
2. Rozliczenia ksiegowe online

Przedsiebiorcy, wybierajgc biuro rachun-
kowe, coraz czesciej szukajg takiego, ktore
umozliwi im dostep do rozliczen ksiegowych
online. Bardzo wazne jest, aby przedsiebior-
ca miat wglad do historii swoich rozliczen,
czyli informacji na temat podatkéw, sktadek
ZUS i wyniku finansowego firmy. Pozwala mu

to na biezgco kontrolowac wszelkie ptatnosci
wobec urzedow, co przektada sie na zwiek-
szenie ptynnosci finansowej oraz optymali-
zacje pracy przedsiebiorstwa. Dzieki kontroli
ptatnosci podatkéw lub sktadek ZUS moze-
my unikng¢ kar zwigzanych z opd6znieniami
w rozliczeniach z urzedami.

Aby zapewni¢ petng funkcjonalnos¢ narzedzi
z zakresu rozliczeh online, biura rachunko-
we coraz czesciej decydujg sie na wzboga-
cenie ich o graficzne wizualizacje, dzieki kto-
rym ftatwo mozna przeanalizowa¢ strukture
finansowa firmy i wyciggna¢ wnioski. Taki wy-
kres moze przyktadowo przedstawia¢ wynik
finansowy w poszczegdlnych miesigcach, co
jest dla przedsiebiorcy czytelng informacja
na temat rozwoju jego firmy.

3. Elektroniczne archiwum
dokumentow

Jednym z najkorzystniejszych narzedzi z za-
kresu nowoczesnej ksiegowosci jest elektro-
niczne archiwum. Znajdujg sie w nim skany
firmowych dokumentéw oraz e-faktury.
Do takiego archiwum przedsiebiorca moze
dodawac firmowg dokumentacje, ktora naj-
czesciej samoczynne podlega odpowiedniej
kategoryzacji. Skategoryzowany i witasciwie
opisany dokument fatwiej jest pozniej zaksie-
gowac, a tym samym unikngc¢ btedéw.

Gromadzenie firmowej dokumentacji w elek-

tronicznym archiwum pozwala na zaoszcze-
dzenie czasu zwigzanego zaréwno z recznym
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opisywaniem poszczegolnych dokumentow,
jak i z pdzniejszym wyszukiwaniem intere-
sujgcej nas pozycji. Catos¢ dokumentacji
umieszczona jest w chmurze, dzieki czemu
za posrednictwem internetu mamy do niej
dostep 24 godziny na dobe. Wbrew pozorom
dokumentacja naszej firmy znajdujgca sie
w e-archiwum jest rowniez lepiej chroniona.

Mozemy mie¢ pewnos$¢, ze nie ulegnie
zniszczeniu lub zgubieniu, a dostep do niej
maja wytacznie uprawnione osoby. Za-
rowno przedsiebiorca, jak i biuro rachun-
kowe mogg miec¢ réwnoczesny wglad do
e-archiwum firmy, co przektada sie na szyb-
szg i sprawniejszg prace z dokumentami.

4. Biezacy dostep
do raportéw analitycznych

Analiza firmowych danych to nieodtgczne
narzedzie pomagajgce wyznaczy¢ dalsze
kierunki dziatann firmy. Aby zoptymalizowac
koszty, bgdz podjg¢ decyzje o ewentualnej
inwestycji, kazdy przedsiebiorca powinien
mie¢ wglad do struktury swoich przychoddéw
i kosztow. Coraz wiecej innowacyjnych narze-
dzi ksiegowych daje mozliwos¢ samodziel-
nego eksportu dokumentéw kosztowych do
pliku Excel.

Dzieki odpowiedniej aplikacji mozemy wy-
generowacl interesujgcy nas raport szybko
i sprawnie, nie muszac zwracac sie o to
z prosba do ksiegowego. Do wyboru mamy
najczesciej kilka zestawien, takich jak: suma
wydatkéw wedtug réznych typow lub katego-
rii (kontrahenta, dziatu firmy, rodzaju zakupu)
oraz faktury kosztowe i sprzedazowe. Mozli-
wos¢ samodzielnej analizy danych pozwala
na szybszg reakcje w przypadku, gdy ktérys
z kontrahentoéw zalega nam z ptatnosciami,
a tym samym usprawnia ptynnosc finansowg
firmy.
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5. Wykorzystanie nowoczesnych
programoéw dla ksiegowych
w codziennej pracy

Wazne, aby nowoczesne aplikacje, umozli-
wiajgce komunikacje za pomocg platformy,
byty w petni zintegrowane z programem
ksiegowym. Umozliwia to import danych
i szybkie rozliczenie dokumentéw przez biu-
ro rachunkowe, co dodatkowo usprawnia
obstuge ksiegowg firmy. Niekwestionowang
zaletg korzystania z ustug nowoczesnego
biura ksiegowego jest takze coraz bardziej
popularny w ofercie biur program do faktu-
rowania drogg online.

Funkcjonujace na rynku nowoczesne narze-
dzia informatyczne dla ksiegowych pozwalajg
na dostosowanie ich do indywidualnych po-
trzeb danego biura tak, aby sprosta¢ wyma-
ganiom jego klientéw. Cenng zaletg wszyst-
kich informatycznych narzedzi ksiegowych
jest ich mobilnos¢, co oznacza, ze mozna
z nich korzystac praktycznie wszedzie. Dzieki
temu, wszystko mamy dostownie i w przeno-
$ni - pod reka. Wystarczy nam jedynie tablet
lub telefon oraz potgczenie z siecig, a faktury
mozemy wystawiac z kazdego miejsca.

Nowoczesne narzedzia ksiegowe pozwalajg
na optymalizacje czasu, efektywng kontrole
kontrahentéw, analize ptynnosci finansowe;j
i struktury wydatkéw firmy. Warto zwrécic
uwage na te kwestie przy wyborze ksiegowe-
go, a jesli mamy swojego sprawdzonego od
lat - zaproponowa¢ mu zmiany. B

Edyta Piekarska

ekonomii  na  Uniwer-
sytecie Ekonomicznym w  Kra-
kowie. Wiceprezes firmy Brain-
SHARE IT sp. z 0.0. - producenta
systemu SaldeoSMART do odczy-
tywania danych z dokumentéw. Analityk biz-
nesowy i specjalista z zakresu optymalizacji
i automatyzacji pracy wraz z elektronicznym
obiegiem dokumentoéw; www.saldeosmart.pl.
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SEO

Na co nalezy zwracac uwage,
podpisujgc umowe z agencjg SEO?
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Ceny i warunki kolejnych oferentéw diametralnie sie r6znig. Powstaje za-
tem pytanie - jak wybrac te wtasciwag firme? Postaram sie wskazac kilka
czynnikéw, ktérymi nalezy sie kierowaé€ przy wyborze odpowiedniej agencji.

Jarostaw Zuchora, dyrektor zarzgdzajgcy Webworkers.pl

Zastanow sie, po co Ci taka ustuga
i co chcesz osiggnac

Zanim zaczniemy rozpatrywac oferty, warto
sie zastanowi¢, co chcemy osiggnac i czy ta
ustuga jest nam potrzebna. Pozycjonowanie
to ustuga ,podnoszenia pozycji” naszej stro-
ny internetowej w wynikach Google na sto-
wa/frazy kluczowe. Zwykle, jesli uzytkownik
Google wpisuje wybrang fraze w wyszuki-
warke, oznacza to, ze naprawde tego szuka.
Problem tkwi w tym, kto pierwszy znajdzie
sie w wynikach wyszukiwania i odpowie na
potrzebe uzytkownika Google.

Zanim proces pozycjonowania zacznie dzia-
ta¢, czyli nasza strona pojawi sie na pierwszej
stronie wynikéw Google (nie oszukujmy sie
- na drugg strone mato kto zaglgda), minie
okres od jednego do nawet kilku/kilkunastu
miesiecy. Tym samym, jesli wynikow (sprze-
dazy) potrzebujesz tu i teraz, lepiej wybierz
Google AdWords.

Podobnie postepuj w przypadku doraznych
akcji lub potrzeb (np. niewielka partia pro-
duktu, krétki sezon). Pozycjonowanie to pro-
ces dtugofalowy! Prosze nie wierzy¢ w zapew-
nienia pokroju: ,wypozycjonujemy strone
w miesigc” lub ,dajemy gwarancje top 10"
Przede wszystkim warto pamieta¢, ze zad-
na firma z Polski nie jest wtascicielem firmy
Google i nie zna algorytmdéw wyszukiwarki.
Oznacza to, ze takie gwarancje nie znajdujg
odzwierciedlenia w faktach.

Przedstawiciele tego typu firm przedstawiajg
nieprawdziwe oferty - przy deklaracjach, kto-
rych przyktady przytoczytem, powinna nam
sie zapali¢ pierwsza lampka. Niestety proces
pozycjonowania musi trwac¢ witasnie po to,
aby wywotac efekt naturalnego wzrostu po-
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pularnosci witryny w wynikach wyszukiwa-
nia. Zbyt szybkie pozycjonowanie moze sie
dla strony internetowej zakoniczy¢ karg na-
tozong przez Google. Zastandw sie, czy to Ci
sie optaca i czy stac¢ Cie na pozycjonowanie.
Zawsze proponuje klientom dokonanie bilan-
su zyskow i strat. Czy jesli osiggne zaktadane
pozycje i przyrost klientéw, to dzieki pozycjo-
nowaniu zwieksze przychody?

Dobierz odpowiednie frazy/
stowa kluczowe

Jesli prowadzisz lokalny biznes, pozycjonuj
sie na frazy lokalne (z nazwg miasta lub dziel-
nicy). Nie ma sensu ponosi¢ kosztow na po-
zycjonowanie i komunikacje z klientami, kto-
rych nie bedziesz w stanie obstuzyc.

Sprawdz sam lub popros$ agencje o wery-
fikacje liczby wyszukan stow kluczowych
w planerze stow kluczowych Google AdWords.
Warto wiedzie¢, czy na frazy, ktére chcemy
pozycjonowad, pojawiajg sie zapytania uzyt-
kownikow Google. Czasami agencje propo-
nujg stowa kluczowe, ktorych nikt nie wpisuje
w wyszukiwarke, poniewaz nie ma na nie
konkurencji i tatwo sie na nich zarabia. Mimo
ze mamy wyniki (fraza jest wypozycjonow-
na), to nie mamy z tego korzysci, gdyz nikt
tak nie szuka.

Model rozliczen z agencjg

Obecnie najpopularniejszymi na rynku
polskim modelami rozliczen sa:

« model za efekt (pierwsza strona wynikéw
w Google)

« miesieczny abonament

o tzw. hybryda, czyli potgczenie dwéch
wczesniejszych modeli
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Ten pierwszy polecam dla fraz/stéw kluczo-
wych tatwych” lub ,Srednich”. Popularne
frazy, ktore sg ,oblegane” przez wielu klien-
tow, zwykle wymagajg duzego naktadu pracy
i czasu, aby osiggnac¢ oczekiwany efekt.

Oznacza to, ze jesli agencja podejmuje sie
trudnych fraz w niskich cenach za efekt i jed-
noczesnie wprowadza do umowy kilkanascie
fraz tatwych, mozesz by¢ pewien, ze tych
trudnych nie bedg pozycjonowac.

Ceny

Jak wszystko pozycjonowanie réwniez kosz-
tuje. Nie ma co sie spodziewad, ze za kilkana-
Scie ztotych jakakolwiek firma wypozycjonu-
je nam witryne. Jesli bedzie ,supertanio”, to
z pewnoscig przetozy sie to na niskg jakosc
(brak efektow kampanii lub efekt krotkoter-
minowy). Nie jest sztukg wypozycjonowac
fraze na chwile, lecz utrzymac jg dtugotermi-
nowo.

Kolejnym zagrozeniem wigzgcym sie z tanim
pozycjonowaniem jest mozliwos$¢ otrzyma-
nia od Google kary. Przy ograniczonych przy-
chodach pozycjonerzy najczesciej siegajg po
tansze techniki, ktére obarczone sg wspo-
mnianym ryzykiem natozenia filtru.

Umowa na pozycjonowanie

Umowa powinna byc¢ przede wszystkim czy-
telna i pozbawiona zbednych zapiséw. Nale-
zy uwazac¢ na umowy, ktoérych autorzy pro-
bujg nas zwigzac z agencjg na dtuzszy czas.
W przypadku takich umow pojawia sie pro-
blem ich wypowiedzenia - gdy pozycjono-
wanie nie dziata, nie osiggamy z tego tytutu
zaktadanych przychodow lub zmienit sie pro-
fil naszej dziatalnosci. Ideatem jest umowa
na czas nieokreslony z mozliwe najkrétszym
okresem jej wypowiedzenia.

Nalezy roéwniez zwraca¢ uwage na zapisy
zwigzane z karami umownymi. Ich wachlarz
moze by¢ dos¢ szeroki - od niedziatajgcej
strony WWW, poprzez brak dostepu do ser-

SEO

wera ftp po zmiane adresu strony interneto-
wej. Tak sformutowanych uméw nie nalezy
podpisywac lub jednoznacznie wskazac zapi-
Sy wymagajace zmiany bgdz nawet usuniecia.

Raportowanie

Wraz z koricem miesigca kazdorazowo powin-
na dostarczad raport z wynikéw pozycjonow-
nia. Obecnie standardem jest dostep online
do monitora pozycji, gdzie na biezgco mozna
$ledzi¢ postepy pozycjonowania, koszty i po-
zycje danych fraz w wyszukiwarce.

Na koniec

Musimy sobie zdawac¢ sprawe z tego, ze po-
zycjonowanie to dziatanie przeciw Google.
Firma Google na pewno nie jest zadowolona,
ze firmy zewnetrzne wptywajg na ich algoryt-
my wyszukiwania i sztucznie zmieniajg jego
wyniki. Poza tym Google nie zarabia na wyni-
kach organicznych wyszukiwarki (dlatego tak
czesto zmienia algorytm wyszukiwarki).

Dlatego, jesli agencja powotuje sie na cer-
tyfikaty Google, pozycjonowanie zgodnie
z zasadami Google lub tak zwane white SEO,
najzwyczajniej przedstawia nieprawde. Takie
certyfikaty nie istniejg, a oprocz optymaliza-
cji samej witryny, to praktycznie wszystkie
dziatania zwigzane z pozycjonowaniem sg
sprzeczne z zasadami Google.

Powyzszy artykut zapewne nie wyczerpu-
je tematu wyboru firmy pozycjonujacej,
ale pozwoli Ci dokonaé¢ pewnej selekgcji
specjalistéw oraz agencji SEO. B

PODZIEL SIE
FIRMEREM
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Przychodzi internauta

na strone WWW,

czyli 9 pozornie oczywistych
zasad tworzenia tresci
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W erze informacji, gdy konsumenci zalewani sa codziennie i na kazdym
kroku miliardami znakéw tresci (w tym reklamowych), jeszcze bardziej na
znaczeniu zyskuje umiejetnosé skupienia i zatrzymania ich uwagi. Gdy juz
trafig na Twojag strone, oczekujg informacji natychmiast. Szybko skanuja
tres¢, w nastepstwie czego podejmujg decyzje, czy warto zostaé na dtuzej
i zapoznac sie szczegotowo z Twojg oferta.

Dominika Mikulska, Firmy.net

Oto kilka zasad, ktérymi nalezy kierowac sie,
przygotowujgc tresci marketingowe do inter-
netu, ale nie tylko. Warto kierowac sie nimi,
projektujgc zaréwno zawartosc¢ catego serwi-
su, jak i konkretnej strony docelowe;.

1. Wiedz, do kogo piszesz

Podstawowe pytania, ktore powinienes za-
dac sobie jako marketer, brzmia:

Do kogo chce trafi¢ z moimi tresciami?
Kim jest méj klient? Przed jakim wyzwa-
niem stoi? Z jakimi problemami sie bory-
ka? Jakich informacji szuka? Czym zajmuje
sie na co dzieA? Do jakiej grupy demogra-
ficznej (wiek, ptec)i zawodowej nalezy?

Odpowiedzi na nie pozwolg zbudowa¢ model
naszego odbiorcy, tzw. persone. Im wiecej da-
nych mamy, tym skuteczniejsze beda nasze
dziatania. Skad je uzyskac? Analizujgc dane
uzytkownikdéw z narzadzi analitycznych (jak
np. popularny i darmowy Google Analytics,
statystyki fanow na profilach spotecznoscio-
wych), a réwniez te, ktérych dostarczajg nam
nasi klienci - w ankietach, komentarzach, na-
wet zapytaniach ofertowych. Jedno jest pew-
ne - aby Twéj komunikat odniést zamierzony
efekt, musisz mozliwie precyzyjnie okresli¢,
do kogo piszesz i przypominac sobie o tym
na kazdym etapie konstruowania tresci. Dla-
czego? Mowienie jezykiem odbiorcy budzi
jego zaufanie i umozliwia nawigzanie nici po-
rozumienia. Takie elementy wypowiedzi, jak

FIRMER MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY

styl, sktadnia, stownictwo, stopien poufatosci
powinny by¢ dostosowane do odbiorcy.

2. Odpowiadaj na potrzeby

Zapewne znaczna czes$¢ uzytkownikow tra-
fia na Twdj serwis z wyszukiwarek. Uzywaj
w tekstach termindéw i stow kluczowych, kto-
re wykorzystujesz w pozycjonowaniu. Sprzy-
ja to pierwszemu wrazeniu - uzytkownik
szybko upewni sie, ze trafit na strone z infor-
macjami, jakich szuka. Jesli nie odnajdzie tych
stow, wycofa sie i nie bedzie szukat gtebiej.

Odwiedzajacy trafiajg na Twojg strone z kon-
kretnymi oczekiwaniami. Im powinna jak naj-
precyzyjniej odpowiadac tres¢. Tworzac ja,
nalezy mysle¢ o celach, ktére sprowadzity
uzytkownika do naszego serwisu. Dla Ciebie
- celem jest oczywiscie skorzystanie z ofer-
ty. Dla uzytkownika - niekoniecznie. Zalezy
to od etapu procesu decyzyjnego, na ktorym
sie znajduje. Moze byc¢ na etapie poszukiwa-
nia konkretnego produktu lub ustugi, moze
dopiero definiowac swojg potrzebe/problem,
czy tez poszukiwania sposoboéw ich zaspoko-
jenia/rozwigzania.

Jak wiec trafi¢ do uzytkownikéw znaj-
dujacych sie na kazdym z tych etapow?
Mow jezykiem korzysci!

Postaw sie na miejscu klienta i zastanéw sie,
w jaki sposéb Twoj produkt czy ustuga pomo-
ze mu rozwigzac¢ problem, ktéry przed nim
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stoi, lub jak moze stac sie zrodtem jego satys-
fakgcji. Postaraj sie przedstawic¢ plusy tak, by
faktycznie zostaty dostrzezone. W tym miej-
scu mozesz siegngc¢ po caty arsenat technik
perswazyjnego pisania. Jednak juz przedsta-
wiajgc korzysci, trafisz ze swojg argumenta-
cjg do uzytkownika niezaleznie od jego moty-
wu odwiedzin.

3. Od ogobtu do szczegotu

Szybkie dotarcie do informacji, to jest to, co
liczy sie w internecie. Nie trac¢ czasu uzytkow-
nikéw, bo stracisz ich samych. W pierwszej
kolejnosci skup ich uwage, zapewnij, ze masz
to, czego szukajg. Dopiero pdzniej zapoznaj
ze szczegbtami oferty. To zasada tzw. odwro-
conej piramidy. Zgodnie z nig, najpierw wy-
ciggnij na wierzch gtéwne komunikaty i naj-
wazniejsze korzysci, a objasnienia zredukuj
do ogolnikdw. Nie atakuj na wejsciu nadmia-
rem danych, pokaz szczegdty po rozwinieciu
lub na dalszych podstronach ofertowych.

4. Zainteresowani szczeg6tami?
Prosze bardzo!

Gdy klient rozwaza podjecie decyzji o zakupie,
podsun mu informacje szczegdtowe. Podsta-
w3 jest prezentacja oferty w postaci katalogu
kart produktow i ustug, a takze ewentualne
rozwianie watpliwosci w podjeciu decyzji
0 zakupie z wykorzystaniem Q/A - lista naj-
czesciej zadawanych pytan i odpowiedzi.

Jako uzupetnienie oferty mozesz wykorzystac
caty wachlarz narzedzi content marketingu,
czyli marketingu tresci. Case studies (studia
przypadku klientéw), poradniki w formie e-
-bookéw czy wideo, webinary, praktyczne
check-listy, trendbooki, raporty zrynku, doku-
menty techniczne, raporty ztestow czy relacje
z uzytkowania. Wybor jest naprawde szeroki,
Z pewnoscig znajdziesz co$ na miare swoich
mozliwosci. Prezentuj te tresci jako materiaty
dla dociekliwych, uzupetniajgce wnienarzuca-

Foto: © istockphoto.com

jacy sposbéb podstawowg prezentacje oferty
w postaci aktywnych tgcz w tekscie lub spe-
cjalnej sekcji ,Materiaty dodatkowe”.

5. Konkrety!

Niezaleznie czy jeste$ na etapie ,0g6tu”, czy
,Szczegobtu”, narzu¢ sobie dyscypline pisania
na temat. Wiekszos¢ tekstéw na stronach
internetowych mozna skréci¢ o ponad 50%,
bez utraty sensu przekazu.

Pisz zwiezlej, krocej. Stosuj prostg sktadnie
i stownictwo znane Twojemu odbiorcy.
Wyrzu¢ zbedne pustostowie, ozdobniki
i rozbudowane epitety. Porzu¢ kwiecisty styl
i metafory - eliminuj ryzyko niezrozumienia
i dociekan ,,co autor miat na mysli”. Oprzyj sie
takze pokusie przeniesienia tekstow z przy-
gotowanych juz wczesniej do druku ulotek
czy folderow!

Stworzenie tresci w sposob gteboko prze-
myslany wymaga wiekszego naktadu pracy,

MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY FIRMER
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jednak z pewnoscig sie optaci, gdyz wprost
przektada sie na uwage internauty.

6. Wzbudzaj ciekawos¢ i angazuj

Dbaj o to, by kazda podstrona serwisu miata
tytut, ktéry zmusza do czytania dalszej cze-
Sci. Dobrym sposobem na pozyskanie uwagi
jest napisanie czegos dla czytelnika nowego,
zaskakujgcego czy nawet niepokojgcego. Pod
tytutem dodaj krotki tekst wprowadzajacy,
ktory rozwija mysl z tytutu i podsyca zain-
teresowanie. W kazdym nastepnym akapi-
cie spetniaj obietnice z tytutu, dawaj nowe
informacje, ktére bedg ,posuwac akcje do
przodu”. W kazdym pozostawiaj wrazenie
lekkiego niedosytu i kontynuuj logiczny tok
rozumowania w kolejnym akapicie. Najwaz-
niejsze! Nie zawiedz, nie zanudz.

Piszac tekst, skup sie w 100% na czytajgcym,
na jego emocjach. Okresl jego emocjonalny
stan wyjsciowy i stan pozgdany, w jaki chciat-
bys$ go wprowadzi¢. Wejdz w Swiat odbiorcy
i pozostan w nim az do ostatniego akapitu
tekstu. W tres¢ mozesz wples¢ wtasne emo-
cje i pasje do Twojego biznesu, pokazac, ze
po drugiej stronie jest takze zywy cztowiek,
ktory uchyla mu rgbek swego Swiata i dzieli
sie wiedza.

Potrzeba akcji to stan, w ktorym chcieliby-
Smy pozostawi¢ czytelnika na finale. Stron
ofertowych nie zapomnij zwienczy¢ wezwa-
niem do dziatania, ktére wraz catym tek-
stem skieruje go na strone oferty, zapyta-
nia ofertowego lub zamowienia produktu.
W przypadku np. artykutu na firmowym blo-
gu, sprowokuj do dyskusji w komentarzach.

7. Utatwiaj czytanie
Poza deficytem uwagi internauty, musimy
zmierzyc sie jeszcze z faktem, ze na ekranie

komputera czyta sie okoto 25% wolniej niz na
papierze. Przygotowanie tekstu do publikacji
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w internecie rzadzi sie wiec wtasnymi zasa-
dami.

Uzytkownik zapoznaje sie z trescig strony
od szybkiego skanowania wzrokiem, dlatego
wyroznij kluczowe stowa i frazy. Jesli odnaj-
dzie terminy, ktorych poszukuje, upewni sie,
ze trafit wtasciwie.

Gtéwng korzys¢ i konkluzje zaprezentuj juz
na poczatku, przygotowujgc odbiorce na to,
co chcesz mu przedstawi¢. Zachowywanie
(nawet spektakularnych) wnioskédw na sam
koniec, niesie ze sobg zagrozenie, ze moze on
do nich nie dotrwac.

Nic tak nie zniecheca, jak tekst pisany bez
zadnych przerw. Podziel go na krotsze,
2-3-zdaniowe akapity, z ktérych kazdy be-
dzie zawierat nowg informacje. W przypadku
dtuzszych tekstédw stosuj Srédtytuty infor-
mujgce, o czym traktuje kolejny blok.

Atrakcyjnos¢ wizualna tekstu rosnie wraz
z jego zrdéznicowaniem. Zamiast wyliczen
w tresci, stosuj listy numerowane lub punk-
towane. Duze ilosci danych prezentuj w tabe-
lach, dane liczbowe - na wykresach, a zalez-
nosci - na diagramach. Tego typu elementy
potrafig lepiej oddac idee, sg takze mitg od-
miang od ciggtego tekstu.

8. A, E, czyli poprawnos¢ jezykowa

Niby oczywiste. To, co piszesz w internecie,
jest Twojg wizytéwka, dlatego dbatos¢ o po-
prawnos¢ jezykowg jest niezwykle istotna.
Strzez sie btedow ortograficznych, interpunk-
cyjnych, stylistycznych oraz literéwek. Przed
zamieszczeniem tekstu na stronie, skorzystaj
ze sprawdzania pisowni w edytorze tekstu.
Jesli mimo wszystko nie czujesz sie pewnie,
zasada ,drugiej pary oczu” bywa naprawde
przydatna. Popros o sprawdzenie tekstu ko-
gos z firmy lub skorzystaj z pomocy doswiad-
czonego korektora.
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9. Badz wiarygodny

Oferty, ktore przedstawiajg produkt w sa-
mych superlatywach, szastanie obietnicami
bez pokrycia, abstrakcyjne slogany... Jak cze-
sto sam takie czytasz i krecisz z powatpiewa-
niem gtowg? Szczeros¢ i uczciwos< przynoszg
najwiecej korzysci, zwtaszcza w ujeciu dtu-
goterminowym. Powinny stac sie podstawg
strategii komunikacji, poniewaz skutecznie
budujg zaufanie i lojalnosc¢ klienta. Nawet je-
$li musisz wspomnie¢ o niedoskonatosciach,
nie bgj sie tego.

Jednocze$nie powstrzymaj che¢ nadmiernej
autoprezentacji i chwalenia sie swoimi osig-
gnieciami. Pamietaj, ze najwazniejsi sg klien-
Ci, a nie Ty i Twoja firma.

Informacje o firmie podaj w sposob zwiezty
i skup sie na tym, ze zyjemy w erze reko-
mendacji. Wykorzystaj social proof. Spraw, by
przemoéwili za Ciebie Twoi klienci. Popros wy-
branych o opinie/referencje i za ich zgodng
wykorzystaj w komponowaniu tresci.

Zmieniaj, testuj, probuj

Nie istnieje jedna - wtasciwa, sprawdzona,
w 100% skuteczna, dopasowana do kazdego
odbiorcy i produktu - metoda pisania tek-
stéw. Czy to do internetu, czy mediow trady-
cyjnych. Przedstawione powyzej wskazéwki

mogg pomaéc Ci w poszukiwaniu rozwigzan,
ktére przyniosg najlepszy efekt w komunikacji
z Twoimi Klientami. Stosuj je, miksuj, wzbo-
gacaj o nowg wiedze. Praktyka czyni mistrza
- tylko ciggta praca jest szansg na doskonale-
nie i znalezienie wtasciwej Sciezki.

Pamietaj! Podtrzymuj swéj entuzjazm i po-
zw6l rozwingé skrzydta kreatywnosci. B

UWAGA KONKURS!

Pytanie konkursowe:

Wywieranie wptywu w reklamie. Gdzie lezy granica?

Na Wasze odpowiedzi czekamy od 18 kwietnia do 5 maja 2016 r.
pod postem konkursowym na fanpage’'u magazynu FIRMER.

Warto go $ledzic!

Autorow trzech najciekawszych, najzabawniejszych i najoryginal-
niejszych odpowiedzi nagrodzimy wyjatkowg ksigzkg Motywacja i
perswazja. Jak sprawié, by inni robili to, co chcesz.

Dzieki ksigzce poznasz 7 najwazniejszych bodzcéw motywacyjnych,
ktore kierujg ludzkimi pragnieniami. Dowiesz sie, jak wykorzystaé
potrzebe wiezi, rywalizacje, nawyki, instynkty i nagrody, btedy po-
znawcze i opowiesci, by zmotywowac innych do dziatania.

Nagrody ufundowato Wydawnictwo Edgard.


http://www.samosedno.com.pl/motywacja-i-perswazja-jak-sprawic-by-inni-robili-to-co-chcesz,1214.html
http://facebook.com/firmerpl
http://www.samosedno.com.pl/motywacja-i-perswazja-jak-sprawic-by-inni-robili-to-co-chcesz,1214.html
http://www.samosedno.com.pl/motywacja-i-perswazja-jak-sprawic-by-inni-robili-to-co-chcesz,1214.html
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Wielu ludziom wydaje sie, ze nie ma nic prostszego niz prowadzenie sklepu in-
ternetowego. Fakt - jest to wyjscie tansze i szybsze niz sklep stacjonarny, ale nie
oznacza, ze nie wigze sie z zadnymi trudnosciami. O nich e-sprzedawcy opowiada-
ja nam niemal codziennie. Dzisiaj zebraliSmy najpopularniejsze w jednym miejscu.

Dawid Bugajski, radca prawny

Sklep internetowy to wcale nie najprostszy
pomyst na biznes. Jesli chcesz dziatac catko-
wicie legalnie i bezpiecznie, powinienes za-
dbac réwniez o prawng strone prowadzenia
sprzedazy przez internet. Nie jest to tatwe,
z uwagi na czeste zmiany w przepisach, kto-
rg potrafig bardzo skutecznie zasia¢ nie-
pewnos¢ i zamet u wiascicieli e-sklepow.

Doskonatym przyktadem takiej rewolucji jest
ustawa o prawach konsumenta, ktéra weszta
w zycie 25 grudnia 2014 roku. Pomimo tego,
ze sprzedawcy internetowi mieli pét roku na
dostosowanie sie do wymogow - wiekszosc
z nich nie zdazyta zrobic tego na czas.

Niektére z najczestszych probleméw e-
-sprzedawcow majg bezposredni zwigzek
z ww. nowelizacjg przepiséw. Inne dotyczg
zupetnie czego$ odmiennego. Korzystajgc
z naszej wieloletniej wiedzy, odpowiemy na
nie w taki sposéb, by przestaty by¢ skompli-
kowane i zeby kazdy sprzedawca interneto-
wy znalazt na nie rozwigzanie wtasnie w tym
artykule.

1. Problem z nazwa przycisku
zamoéwienia

Zgodnie zart. 17 ust. 3 ustawy o prawach kon-
sumenta, jezelido ztozeniazamowieniauzywa
sie przycisku lub podobnej funkcji, to musza
by¢ one oznaczone w tatwy i czytelny sposéb
stowami ,,zaméwienie z obowigzkiem za-
ptaty” lub innym réwnowaznym jednoznacz-
nym sformutowaniem. Brak spetnienia tego
obowigzku oznacza, ze umowa nie zostaje za-
warta.Ta zmiana miata na celu uswiadomienie
polskich konsumentdw, ze klikniecie w przy-

cisk zamodwienia nieodwracalnie wigze sie
z poniesieniem kosztéw. Jest ona oczywiscie
stuszna, jednak wprowadza réwniez niepo-
trzebny zamet w sklepach internetowych.
Dodatkowo, brzmi na tyle powaznie, ze po-
czagtkowo e-sklepy, ktére zastosowaty ww.
tekst, odnotowywaty znaczgcy spadek sprze-
dazy.

Jak sama ustawa jednak przewiduje, istniejg
inne rozwigzania dotyczgce przycisku zamo-
wienia, ktére bedg ,réwnoznacznym sfor-
mutowaniem”. Z naszej strony sugerujemy
w pierwszej kolejnosci oprzec sie na wytycz-
nych wydanych przez Komisje Europejska.

Dopuszcza ona co najmniej trzy mozliwosci:
e ,Kup teraz”
o ,Zaptalteraz”
o ,Potwierdz zakup”

Sprzedajac w sieci, nie musisz wiec stosowac
sie do niezbyt dobrze wpasowujgcego sie
w doswiadczenia konsumentéw ,,zamowie-
nia z obowigzkiem zaptaty”. Wybor konkret-
nego sformutowania pozostawiamy Tobie.

2. Czy musze miec regulamin,
sprzedajac na Allegro?

Niezwykle czestym problemem jest rowniez
osobny regulamin dla sprzedawcéw interne-
towych, dla ktérych dodatkowym badz jedy-
nym kanatem sprzedazy jest najpopularniej-
szy serwis aukcyjny w Polsce - Allegro. Jesli
zdecydowates$ sie na ten krok, z pewnoscia
zastanawiasz sie, czy musisz posiadac regu-
lamin, sprzedajgc na Allegro.
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Wiedz, ze masz obowigzek poinformo-
wac klienta o wszystkich istotnych ele-
mentach umowy, ktére nie zostaly za-
warte w szczegétowym opisie aukcji.
Najczestszg politykg stosowang na Alle-
gro jest zamieszczanie takich informacg;ji
na stronie ,,O0 mnie”. Mozemy wiec takg
umowe nazwac ,regulaminem”, dlatego
musisz posiada¢ regulamin - oczywiscie
w rozumieniu, ktore tutaj przytoczyliSmy -
jako miejsce, gdzie poinformujesz klienta
o wszystkich waznych dla niego elementach
tej umowy.

Jestes zobowigzany do zamieszczenia na stro-
nach aukgcji i ewentualnie stronie ,0 mnie”
brakujgcych, a nadal wymaganych informacji
dla konsumenta, ktére mozemy nazwac ,re-
gulaminem”. Pamietaj rowniez, ze nie mozesz
ksztattowa¢ umowy w sposéb niezgodny
z prawem, ale takze z regulaminem Allegro,
ktory zaakceptowate$ przy rejestrowaniu
konta.

3. Czy mam obowigzek przyjaé
zwrot uszkodzonego towaru?

Niewazne czy przedmiot byt uzywany, czy tez
zostat uszkodzony - jesli konsument w ciggu
przystugujgcych mu 14 dni na odstgpienie
od umowy poinformowat Cie o tym, musisz
przyja¢ zwrot, a odstgpienie od umowy jest
skuteczne. Na tym jednak nie koniec, bo to nie
konsument musi by¢ gorg w takiej sytuacji.

Jesli osoba zakupita towar w Twoim sklepie
internetowym, a zwraca go w stanie naru-
szonym, mozesz walczy¢ o swoje prawa. Kon-
sument ponosi odpowiedzialnos¢ za zmniej-
szenie wartosci rzeczy bedace wynikiem
korzystania z niej w sposéb wykraczajgcy
poza konieczny do stwierdzenia charakteru,
cech i funkcjonowania rzeczy, chyba ze nie
zostat o niej wiasciwie poinformowany. Na
razie nie ma jednak wystarczajgcych orze-
czen, w jaki sposob nalezy wylicza¢ wysokos¢
takiego odszkodowania. Przyjmuje sie, ze
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to sprzedawca, jako ekspert, najlepiej bedzie
potrafit to zrobi¢. W przypadku szczegdinie
trudnych konsumentédw mozesz zwrdcic sie
po pomoc do rzeczoznawcy. Uzyskanie takiej
opinii moze by¢ bardzo pomocne w catej sy-
tuacji.

4. Czy musze zgtaszaé bazy danych
osobowych do GIODO?

Jeszcze do niedawna kazdy sklep interneto-
wy musiat zgtasza¢ bazy danych osobowych
do GIODO, czyli Generalnego Inspektora
Ochrony Danych Osobowych. Jednak w mysl
nowelizacji ustawy o ochronie danych osobo-
wych, ktora weszta w zycie z dniem 1 stycz-
nia 2015 roku, aktualnie nie ma takiego obo-
wigzku. Jako wtasciciel sklepu internetowego
musisz pamietac¢ o tym, ze zgodnie z definicjg
»danych osobowych”, prowadzac swojg dzia-
talnos¢, zwyczajnie je przetwarzasz, wiec mu-

Foto: © istockphoto.com
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szg by¢ one nalezycie chronione. Dlaczego?
Poniewaz sg to dane, dzieki ktérym mozesz
tatwo zidentyfikowac swoich klientéw, takie
jak dane do wysyitki towaru (imie, nazwisko
czy adres).

Biorgc pod uwage wspomniang juz zmiane
przepisdw, nie musisz zgtaszaé¢ bazy da-
nych osobowych do GIODO. Masz jednak
inne obowigzki z tym zwigzane. W zwigzku
z uproszczeniem procedury rejestracji mu-
sisz powota¢ Administratora Bezpieczen-
stwa Informacji (ABl-ego), co i tak wigze
sie z koniecznoscig zgtoszenia tego faktu do
GIODO.

Te decyzje nalezy odpowiednio rozwazyc,
bo powotanie takiej osoby wigze sie z do-
datkowymi obowigzkami. Jednak uwazaj.
Jesli prowadzgc sklep internetowy prze-
twarzasz tzw. dane wrazliwe (dot. m.in.
pochodzenia rasowego, etnicznego, pogla-
dow politycznych, religijnych czy wyznania),
samo powotanie ABIl-ego nie wystarczy
do zwolnienia takiego zbioru z rejestracji
w GIODO. Oczywiscie jest mata szansa, ze
w Twoim sklepie internetowym bedziesz miat
do czynienia z takimi informacjami, jednak
nie mozesz o tym zapominac.

5. Gwarancja a rekojmia

Prawo przewiduje dwie mozliwosci ochro-
ny uprawnien przystugujgcych kupujgcemu
w przypadku, gdy zakupiona przez niego
rzecz okaze sie wadliwa. Zarowno rekojmia,
jak i gwarancja majg stuzy¢ dochodzeniu
roszczen od sprzedawcy, czyli od Ciebie.

Jakie sg réznice miedzy
gwarancjg a rekojmia?

Podstawowg rdéznicg miedzy gwarancjg
a rekojmig jest to, ze rekojmia przystuguje
Z mocy prawa, a gwarancja jest uzalezniona
od umieszczenia w umowie sprzedazy dodat-
kowego zastrzezenia umownego.

Gwarancja zalezy zatem od dobrej woli sprze-
dawcy, wytworcy czy tez producenta towaru,
ktory przyjmuje na siebie dodatkowg odpo-
wiedzialnosc.

Po drugie gwarancje kierujemy do producen-
ta, wytworcy rzeczy lub sprzedawcy, ktory
bedzie Swiadczyt dodatkowg ustuge gwa-
rancyjng. Za rekojmie natomiast odpowiada
jedynie sprzedawca - producent towaru nie
ma z nig nic wspdlnego, chyba ze jest jedno-
czesnie sprzedawcg. Warunki gwarancji usta-
la oSwiadczenie gwarancyjne dotgczone do
umowy sprzedazy, natomiast rekojmia jest
podparta odpowiednimi przepisami Kodeksu
cywilnego.

Dodatkowg réznicg jest rowniez czas rozpa-
trzenia reklamacji. Przy okazji gwarancji -
gwarant musi wykonac swoje obowigzki (np.
naprawi¢ lub wymieni¢ towar) w terminie
wskazanym w oswiadczeniu gwarancyjnym.
Jezeli nie okreslono tego czasu, powinien
uczynic to niezwtocznie, nie pézniej niz w ter-
minie 14 dni od dnia dostarczenia mu rzeczy
przez konsumenta. Natomiast na rekojmie
sprzedawca zawsze ma 14 dni, o czym mowi
Kodeks cywilny.

PODSUMOWANIE

Wtasnie poznate$s 5 najczestszych pro-
bleméw sprzedawcéw internetowych.
JesteSmy ciekawi, czy one réwniez do-
tyczyly Ciebie. Jesli tak, daj znaé, czy
wszystkie zagadnienia zostaly przed-
stawione w sposéb zrozumiaty. Mamy
réwniez nadzieje, ze dzieki lekturze
tego tekstu nie bedziesz mie€ juz wiecej
z nimi ktopotéw. B

DAWID BUGAJSKI
Jest radcg prawnym i pomaga przed-
siebiorcom w rozwijaniu ich dziatalno-
$ci oraz zabezpieczaniu ich interesow.
Na co dzien zapewnia wsparcie praw-
ne w serwisie Prokonsumencki.pl
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E-MAIL MARKETING

5 SPOSOBOW

na wykorzystanie btedéw poznawczych
w kampaniach e-mail Twojej firmy
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E-MAIL MARKETING

E-mail to najstarsza forma komunikacji online, stale jednak wybierana
przez klientéw do kontaktu z markami. Pozwala odpowiadaé na potrzeby
indywidualnych odbiorcéw w spersonalizowany i angazujgcy sposoéb.

Maria Wachal, Content Manager FreshMail

Budowanie listy e-mailingowej i prowadze-
nie dziatan e-mail marketingowych powinno
byc¢ filarem kazdego biznesu, niezaleznie od
jego rozmiarow. Dlatego w tym artykule do-
wiesz sie, jak optymalizowa¢ swoje wysyiki,
aby wycisng¢ jak najwiecej z e-mail marketin-
gu. Do tego celu mozesz wykorzystac¢ wiedze
o sposobach myslenia cztowieka, a doktadnie
btedach poznawczych, na jakie jesteSmy po-
datni. Btgd poznawczy to ogdélne okreslenie
wzorca postrzeganiarzeczywistosci, ktory po-
woduje, ze myslimy i dziatamy nieracjonalnie.

Poznaj 5 najczesciej spotykanych btedéw po-
znawczych i wykorzystaj je w dziataniach e-
-mail marketingowych, aby sprzedawac jesz-
cze skuteczniej.

1. Hiperboliczne obnizenie wartosci

W scenariuszu, w ktérym otrzymujemy moz-
liwos$¢ wyboru pomiedzy dwoma podobnymi
nagrodami, mamy tendencje do wartoscio-
wania wyzej tej, ktdérg otrzymamy szybciej.
Na przyktad, jesli otrzymasz oferte 40 zt
teraz, albo 60 zt za trzy miesigce, najpraw-
dopodobniej wybierzesz te, z ktérej mozesz
skorzysta¢ w danym momencie, nie czekajac.

Sprzedawcy czesto korzystajg z hyperbo-
licznego obnizania wartosci, tnagc ceny. Tym
samym wptywajg na decyzje kupujgcych.
W przypadku dziatan e-mail marketingowych
masz ku temu wiele okazji, stosujgc przemy-
slang i wywazong polityke rabatowg. Odpo-
wiednio dopasowany kupon rabatowy czy
promocja, w potgczeniu z wtasciwie przepro-
wadzong komunikacjg e-mail marketingows,
jest jednym z najskuteczniejszych sposobdw
na wzrost sprzedazy.

2. Efekt wabika

Konsumenci dokonujg zmiany wyboru po-
miedzy dwiema mozliwosciami, w sytuacji
gdy zaoferujesz im trzecig opcje. Tym samym
mozesz zwiekszy¢ rentownos¢ produktu, do-
dajac wybdr, na ktory tak naprawde nikt sie
nie decyduje. Przyciggniesz tym uwage do
bardziej zyskownych produktow.

Przyktadowo w wysytce mailingowej oferu-
jesz dwa modele znanych marek okularéw.
W tej samej wysytce zaproponuj odbiorcy tez
trzecig marke, mato znang. Po zobaczeniu tej
dodatkowej opcji, Twoj odbiorca bedzie bar-
dziej sktonny dokonac zakupu. Poréwnanie
dwoch wezedniejszych opcji do wabika pod-
niesie ich wartos¢ w oczach konsumenta.

3. Zasada podczepienia

Zasada podczepienia mowi, ze ludzie czesto
wierzg lub robig okreslone rzeczy tylko dla-
tego, ze inni robig to samo. Efekt ten mozna
nazwac tendencjg do ,podazania za ttumem”,
na potrzeby marketingu przyjmijmy okresle-
nie spotecznego dowodu stusznosci.

Wykorzystaj swojg komunikacje e-mail do
podzielenia sie opiniami klientow o Swiad-
czonych przez Ciebie ustugach i oferowanych
produktach. Zachecaj innych, aby wyrazili
swoje zdanie, przechodzgc z mailingu na spe-
cjalnie przygotowang do tego celu strone.
Zebrane recenzje umies$¢ pod produktami
albo przeslij je wraz z ofertg w e-mailu. Dla
potencjalnych klientéw bedg cenng wska-
z6wka.

4. Efekt zakotwiczenia
Efekt zakotwiczenia polega na zatozeniu,

ze ludzie przywigzujg najwiekszg wage do
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zapisz si¢ na
www.mailmyday.pl

pierwszej informacji, jakg ustyszg lub zoba-
czg. Dodajgc do tego specyfike czytania tek-
stu w internecie, wazne jest, abys$ wiedziat,
jak napisac skuteczng oferte.

Podczas tworzenia tekstu do mailingu
najwazniejsze jest aby:

Tytut intrygowat - to w ogromnej mierze
on decyduje o tym, czy ktos kliknie w arty-
kut, ale i czy otworzy Twojego e-maila.

Tekst napisany byt od wniosku do ar-
gumentow - najpierw czytamy lead, czyli
pierwszy akapit i on decyduje, czy warto
czytac dalej.

Tytuty akapitow - powinny intrygowac,
ale rownoczesnie by¢ konkretne i tresciwe.
Dobrze, jesli sg wnioskiem ptyngcym z tre-
Sci akapitu.

5. Przeklenistwo wiedzy

Przeklehstwo wiedzy oznacza, ze im bardziej
znasz dane zagadnienie, tym trudniej jest Ci
postawi¢ sie w miejscu osoby, ktéra dopie-
ro zapoznaje sie z tematem. Nie mozesz za-
pomnie¢, czego sie nauczytes i nie masz juz
niestety Swiezego spojrzenia. Warto o tym
pamietac, prowadzac dziatania sprzedazowe.
Tworzgc oferte, mysl jak nowy uzytkownik.
Staraj sie patrzec z perspektywy kogos, kto
widzi Twoj produkt po raz pierwszy. Jakie in-
formacje bedg mu potrzebne? Jakie obawy
i obiekcje moga przyjs¢ mu na mys|?

Jesli Twoja oferta jest bardzo rozbudowa-
na, a ustugi, ktére sSwiadczysz, stosunkowo
skomplikowane, edukuj swojego klienta. Nie
ma na to lepszego sposobu niz bezposrednia
komunikacja za pomocg autoresponderow
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(automatycznych wiadomosci e-mailowych),
w ktorych opiszesz wszystkie wazne infor-
macje o tym, co sprzedajesz. Przeprowadzisz
tym samym klienta od punktu A (zaintere-
sowanie ofertg) do punktu Z (jak ,zakup”).

Podsumowanie

Przy niskim progu rozpoczecia dziatan e-mail
marketing to skuteczne i mierzalne narzedzie
wsparcia sprzedazy. Profesjonalne systemy,
dajg naprawde duze pole do popisu, jezeli
chodzi o tworzenie efektywnych newslette-
row. Stale ucz sie swoich odbiorcéw, a Two-
je dziatania e-mail marketingowe bedg celne
i skuteczne. Wiedza o naturze cztowieka
i sposobach (czesto nieracjonalnych) podej-
mowania przez niego decyzji, moze Ci tylko
pomac.

Chcesz  zosta¢ profesjonalnym  e-mail
marketerem? Odwiedzaj eventy branzo-
we i zdobywaj wiedze. Juz dzisiaj zapisz
sie na najwiekszg konfernecje o e-mail
marketingu, czwartg edycje Mail My Day.
WejdZ na www.mailmyday.pl. B

Maria Wachal

Content Manager
@FreshMail

Absolwentka Collegium Medicum UJ w Krakowie
oraz Zarzadzania w Szkole Gtéwnej Handlowej
w Warszawie. Swojg przygode z marketingiem
rozpoczeta w 2011 r. Kilka lat zwigzana z branzg
e-zdrowia i farmaceutyczng. Obecnie doswiad-
czenie z obszaru nowoczesnych technologii wy-
korzystuje jako Content Manager we FreshMailu.
Mozesz sie z nig skontaktowa¢ na @wachal_ma-
ria lub mwachal@freshmail.pl.

Y.


http://www.mailmyday.pl
http://www.freshmail.pl
http://www.mailmyday.pl

TESTUJ BEZ OPLAT | ZOBOWIAZAN



http://www.mailmyday.pl
http://www.firmy.net/business-trial.html?tc=9Q72

Jak

nie stracic

Klienta
Z mobile

kluczowych
elementow
strony
dostosowanej
do smartfonow




BYC CzY NIE BYC MOBILE

Urzadzenia mobilne zaczynajg dominowa¢ wsréd uzytkownikéw internetu.
Uzywamy ich nie tylko do interakcji, np. obstugi e-mail oraz sieci spoteczno-
sciowych, lecz takze do wyszukiwania informacji, zakupéw oraz rozrywki.

Dominika Mikulska, Firmy.net

Garsé danych

Juz w 2014 r. liczba unikalnych uzytkownikéw
telefonéw komérkowych na Swiecie przekro-
czyta 50% ludnosci'. Szacuje sie, ze wzrost
sprzedazy smartfonéw w 2015 r. wynidst po-
nad 10%2. W 2014 r. $wiatowa liczba korzy-
stajgcych z internetu za pomocg urzadzen
mobilnych po raz pierwszy byta wieksza niz
liczba oséb korzystajgcych z internetu za po-
moca komputeréw stacjonarnych?,

Polska goni S$wiatowe wskazniki. Jeszcze
w 2012 r. poziom ,smartfonizacji” wynosit
u nas zaledwie 25%, a rok pézniej 33%*. Naj-
nowsze dane pochodzace z maja 2015 r. in-
formujg o tym, ze ponad 58% Polakéw posia-
dato smartfona i co wiecej, byto Swiadomym
jego mozliwosci. Srednio korzystali ze smart-
fonéw 3 godziny dziennie, z czego az 2 go-
dziny z wykorzystaniem internetu’. To wcigz
jeszcze mniej niz na laptopie czy komputerze,
jednak nieuniknione jest rychte zréwnanie
sie ze Swiatowymi trendami.

Whniosek jest jeden. W dzisiejszych czasach
nie mozna juz pozwoli¢ sobie na ignorowa-
nie, a co za tym idzie - utrate, klientéw z urza-
dzen mobilnych.

Do czego uzywamy smartfonéw

Rozwdj internetu i nowoczesnych technologii
zmienia sposéb naszej pracy, wypoczynku,

utrzymania kontaktéw i planowania przy-
sztych dziatan. Okreslono siedem podstawo-
wych motywacji, jakie kierujg uzytkownikiem
urzadzenia mobile, miedzy ktére dzieli swoj
czas spedzony ze smartfonem w reku °.

Wyjawszy 65%, z ktorych 46% poswieca-
my na tzw. ,Me time” (czas dla siebie, takze
na relaks i rozrywke) a 19% na socjalizacje,
czyli kontakty z innymi ludzmi, to az 35%
czasu uzytkownicy spedzajg na aktyw-
nym poszukiwaniu informacji.

Poszukiwanie
informacji w internecie:

12%

Poszukiwanie produktéw i ustug

11%

Wykonywanie zadan np. zarzadzania
finansami, zdrowie, przepisy,
doskonalenie

7%

Planowanie przysztych przedsiewzieé

4%
Odkrywanie nowych rzeczy,
czytanie wiadomosci

1%

Zainteresowania i hobby
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BYC CczY NIE BYC MOBILE

W zaleznosci od rodzaju dziatalnosci, uzyt-
kownik moze trafi¢ na Twojg strone, po-
szukujgc zaspokojenia w realizacji jednej
z powyzszych potrzeb. Czy odpowiedzig na
jego poszukiwania bedzie informacja na Two-
jej stronie, a moze bezposrednio produkt czy
ustuga? Czy zdota do niej dotrzec?

Co zrobié, by nie stracié
klienta mobilnego

Odpowiedz na to pytanie jest dos¢ oczywista.
Jezeli chcemy dotrzec z ofertg do odbiorcow,
musimy dostosowac wyglad i komunikacje
do urzadzen, z ktérych korzystajg. Naszym
gtownym celem jest zapewnienie im wygo-
dy korzystania ze strony internetowej, bez
wzgledu na urzadzenie, na ktérym jg odwie-
dzaja.

7 kluczowych elementéw
strony dostosowanej do
urzgdzen mobilnych

1.
Inteligentne wykrywanie

Niezaleznie od tego, czy strona zostata zapro-
jektowana w technologii RWD (ang. Responsi-
ve Web Design) czy jako dedykowana strona
mobilna, po wpisaniu adresu URL do przegla-
darki lub kliknieciu w wyniki wyszukiwarki,
powinna otworzyc sie strona zoptymalizowa-
na pod dang platforme. Czyli na smartfonach
powinna automatycznie wyswietlic sie strona
w wersji mobilnej.

2.
Prosta nawigacja
Uzytkownicy powinni moéc wykonac najwaz-

niejsze czynnosci, czyli te spetniajgce cel
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serwisu, z poziomu strony gtownej i kazdej
podstrony. Najczesciej stosowanym typem
menu na stronie gtdbwnej jest menu w postaci
buttonu, rozwijane do pionowej listy. Dobrze
odgrywajg swojg role takze kafle zawierajgce
widoczny tekst oraz ikony. Struktura serwisu
mobilnego powinna by¢ mozliwie ptaska.

Zbyt wiele poziomoéw zagtebienia utrudnia
nawigowanie na matym ekranie i docieranie
do pozadanych informacji. Na koniec dwa
dos¢ proste, a jakze utatwiajgce zycie uzyt-
kownikom smartfondéw drobiazgi: umieszcza-
nie przycisku ,,Powrét” w dolnej oraz gornej
czesci strony, a takze umozliwienie szybkiego
powrotu na strone gtéwng poprzez podlin-
kowanie do niej logo firmy umieszczonego
w nagtowku. Nie nalezy zapomniec tez o wy-
szukiwarce.

Foto: © istockphoto.com

A


http://www.firmy.net/blog/ekranowa-rewolucja-a-projektowanie-stron-www-14676.html
http://www.firmy.net/blog/ekranowa-rewolucja-a-projektowanie-stron-www-14676.html
http://www.firmy.net/blog/ekranowa-rewolucja-a-projektowanie-stron-www-14676.html
http://www.firmy.net/blog/ekranowa-rewolucja-a-projektowanie-stron-www-14676.html

BYC CzY NIE BYC MOBILE

3.
Kwintesencja tresci

Przewijanie dtugiej strony w dot na telefonie
jest ucigzliwe, utrudnia to odnalezienie infor-
macji, przez co zniecheca do pozostania na
stronie. Na stronach mobilnych prezentowac
powinno sie najwazniejsze dla uzytkownika
informacje. Mniej wazne mozna ukry¢ pod
nagtowkami i skorzysta¢ z mechanizméw
Lrozwin-zwin” lub ,czytaj wiecej”, ktore stuzg
skracaniu tresci w pionie. Do tego celu mo-
zemy wykorzystac takze wydzielone graficz-
nie bloki (najczesciej z grafikg) przewijane
w poziomie. Jesli konieczne sg dtuzsze opisy,
warto podzieli¢ je, stosujgc krotkie akapity
i nagtowki, co zwieksza czytelnosc¢ tresci i uta-
twia skanowanie.

4,
Przyjazne buttony

Ze wzgledu na to, ze uzytkownicy urzgdzen
mobilnych dotykajg ekranow palcami, dla-

Foto: © istockphoto.com

tego wieksze butony (przyciski) to wyjscie
naprzeciw ich potrzebom. Rozmiar obiek-
tow powinien by¢ dostosowany do Srednicy
opuszka palca (0k.10-14 mm). Ponadto nie-
zwykle wazne jest takze to, by dato sie tatwo
przewidzie¢ akcje, jaka nastgpi po kliknieciu.

Zapewni to jasno sformutowana CTA (ang.
call-to action - wezwanie do dziatania) na but-
tonie, a w sytuacji zastosowania ikon, doda-
nia etykiety przy kazdym buttonie.

5.
Szybki kontakt

Skrocenie drogi do kontaktu to niezaprze-
czalnie najwazniejszy element przystosowa-
nia do mobile. Akcje kontaktowe (,Kliknij, by
zadzwonic”, ,Kliknij, by wysta¢ e-mail/SMS")
muszg znajdowac sie w widocznym i tatwo
dostepnym miejscu, a klikniecie w nie powin-
no wywotywac natychmiastowe dziatania.

MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY FIRMER
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6.
Skondensowany formularz

Pisanie na urzadzeniach mobilnych jest nie-
wygodne, co wypada wzig¢ pod uwage, pro-
jektujgc formularz kontaktowy. Dodatkowo
dtugi formularz powoduje koniecznos¢ prze-
wijania widoku. Chcemy wiedzie¢ wszystko,
jednak musimy oprzec sie pokusie i zapytac
o to, co naprawde nam niezbedne. Ograni-
czajac liczbe pol do minimum, maksymalizu-
jemy szanse na otrzymanie wiadomosci.

Zalecane jest umieszczanie etykiet nad pola-
mi lub wewnatrz nich (hint) oraz stosowanie
podpowiedzi, czy tez automatycznego wy-
petniania pél. Tam gdzie to mozliwe, dajmy
wolny wybor danych (np. select, dropdown
lub checkbox'y) lub pozyskujmy ich wiele za
pomocg krotszych pdél (np. kod pocztowy,
jako zrédto informacji o wojewddztwie, miej-
scowosci i ulicy).

7.
Wskazéwki dojazdu
wprost na mapie

Mapa to must have firmowej strony. Po-
zwala dostarczy¢ uzytkownikowi informa-
cji niezbednych do zlokalizowania firmy, jak
rowniez-dziekiwykorzystaniu geolokalizacji-
wskazac¢ mu droge. Badanie firmy Google wy-
kazato, ze wiekszos$¢ prob wyszukiwania za
pomocg smartfona dotyczy najblizszej okoli-
cy, a uzytkownicy mobilni podejmujg dziata-
nie szybciej - wkrétce po odnalezieniu tego,
czego szukali.

MSP a klient mobilny

Ostatnie przekrojowe badanie stron interne-
towych sektora MSP pod wzgledem przyja-
znosci urzadzeniom mobilnym przedstawito
niewesote dane. Az 93% stron internetowych

FIRMER MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY

matychisrednich firm nie jest przyjazna urza-
dzeniom mobilnym, a liczba stron mobilnych
i RWD jest najwieksza w duzych miastach
i maleje wraz z ich wielkoécig .

Dostepno$¢ stron internetowych nie-
przyjaznych uzytkownikom mobilnym
jest marginalizowana z dwoch powodéw.
Pierwszy z nich to dziatania Google fawory-
zujgce w wynikach wyszukiwania mobilnego
dostosowane strony. Drugi to ,Odwrét!”-
szybka reakcja coraz bardziej niecierpliwych
uzytkownikdéw, ktérzy chcg miec tatwy do-
step do informacji i wygodnie przegladac tre-
$ci online z kazdego miejsca. Strona WWW
zoptymalizowana pod mobilne urzgdzenia
nie jest juz ciekawostka. Powinna by¢ norma.

A czy Twoja firmowa strona WWW jest goto-
wa na mobilnos$¢? M

*USP (ang. Unique Selling Proposition) - unikalna
propozycja sprzedazy, czyli wyrdznik produktu lub
ustugi, ktéry stanowi o ich wartosci dla klienta.

(7) Gotowos¢ matych i Srednich firm na klienta mobil-
nego, ActiveMobi, Raport 2014

Dominika Mikulska

Specjalista  ds.  marketingu
i komunikacji. Doswiadczenie
zdobywata pracujagc w agen-
¢ji interaktywnej oraz samo-
rzadzie terytorialnym, jako
cztonek zespotu prowadzace-
g0 kampanie Mazury Cud Natury, nagrodzong
branzowymi laurami m.in. Ztotymi Formatami
i Ztotym Spinaczem. Od 2013 roku menadzer pro-
jektéw w firmie NNV, zarzgdzajgcej serwisami in-
ternetowymiFirmy.netiNieruchomosci-online.pl.
Cztonek zespotu redakcyjnego e-magazynu FIRMER.

PODZIEL SIE
FIRMEREM
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NIEZGODNOSC
TOWARU Z OPISEM

Czy produkt moze wyglagdac inaczej
niz na zdjeciu w sklepie internetowym?



REKLAMA

Polski rynek e-commerce jest wart ok. 33 mid zt, czyli blisko 5% wartosci catego
handlu detalicznego w kraju. W sieci nabywcéw najchetniej znajduje odziez, ktorej
jednak nie sposéb wirtualnie przymierzy¢. Dlatego klienci podejmujg decyzje o za-

kupie na podstawie zdje¢ produktéw.

Sklepy internetowe, dbajac o wiasng wiarygodnos¢, powinny rzetelnie i wyczer-
pujaco informowac klientéw o cechach i wtasciwosciach oferowanych towaréw.
W przeciwnym wypadku moga zniechecic¢ do siebie kupujacych, ale i narazi¢ sie na

dotkliwg kare ze strony UOKiK.

Mirostaw Obarski, Dyrektor Zarzgdzajgcy PR Consultants

Nic tak nie denerwuje klienta jak réznica po-
miedzy produktem, ktory otrzymat od sklepu
internetowego, a tym, ktéry - jego zdaniem -
zamowit, kierujac sie zdjeciem produktu. ta-
two potem przenie$¢ zdenerwowanie do sie-
Ci spotecznosciowych i wyrazi¢ swoje nieza-
dowolenie.

Doswiadczyto tego juz wielu producentéw
i sieci sprzedazy. Problem nie jest banalny.
Udowadnia to sposob, w jaki branza probuje
go zlikwidowac, np. poprzez specjalne klauzu-
le w regulaminach sklepdw, ktore zastrzegaja
mozliwos$¢ pojawienia sie réznic pomiedzy to-
warem zamawianym i dostarczanym. UOKIK
uznat tego rodzaju zapisy za nielegalne.

Wage sprawy potwierdzajg wyniki badan.
Eksperci GlobalProduct szacujg, ze odpo-
wiedni opis towaru i fotografia moga zwiek-
szy¢ nawet do 72% tzw. konwersje, czyli
klikniecie w reklame lub zdjecie produktu
i dokonanie zakupu.

Swiadomos$¢ klientéw

Na tamach fanpage’a ,Niezgodnos¢ towaru
z opisem”, ktéry w krétkim czasie zgromadzit
ponad 200 tys. fanéw, udokumentowano juz
setki, czasem wyjagtkowo spektakularnych,
przypadkéw réznic miedzy wizerunkiem
produktu, a jego rzeczywistym wyglagdem.
Przyktaddéw dostarczajg sami internauci, kto-
rzy dokonali pechowych zakupdéw, czesto
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skuszeni niskg ceng i atrakcyjnym zdjeciem
towaru. Edyta Oskierko-Sznura, wspotzato-
zycielka fanpage’a, ocenia, ze przyczyng jego
popularnosci nie jest jednak chec informo-
wania, u kogo nie nalezy kupowac, czy kar-
cenia nieuczciwych sprzedawcow. - Moim
zdaniem ludzie kochajg wysmiewac sie i drwic
Z innych. ZatoZzytam specjalne forum, gdzie moz-
na wymieniac sie nazwami nieuczciwych sprze-
dawcoéw. Publikowatam tam artykuty dotyczqce
praw konsumenta. | co? Zawsze cisza.

Na potrzeby tego artykutu, tworcy fanpage’a
zapytali internautéw, jak ograniczy¢ sprze-
dawanie produktow niezgodnych z opisem.
Istotnie, wiele oséb ograniczyto sie do kpin
z szukajgcych okazji cenowych. Zyczono im
odtgczenia internetu lub wigczenia mozgu.
Jednoczesnie podkreslano, ze nie mozna
oczekiwa¢ wysokiej jakosci od bardzo ta-
nich towaréw. Po prostu takich rzeczy nie
powinno sie kupowac. Pojawity sie takze ko-
mentarze merytoryczne, np. ,sprzedawanie
czegokolwiek tanio nie jest wytlumaczeniem
oszustwa”, zas ,0szustow powinny spotykac
kary, nie tyle surowe, ile nieuchronne, zeby
nie warto byto oszukiwac”. Wskazywano
rébwniez, ze powinnismy dziata¢ w szerszych
kategoriach i przede wszystkim pozby¢ sie
przyzwolenia spotecznego dla drobnych
przestepstw i wykroczen.

Znamienne jest to, ze nikt z wypowiadajgcych
sie pod pytaniem, nie zaznaczyt, ze oszukani
klienci moga dochodzi¢ swoich roszczen na
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drodze prawnej, w czym zresztg wydatnie
pomagajg organizacje konsumenckie. Byc
moze wynika to z niskiej Swiadomosci klien-
tow na temat ich praw. Jednoczesnie moze
Swiadczy¢ o poczuciu bezradnosci wobec
polityki prowadzonej przez sprzedawcéow
w internecie.

Regulator rynku wchodzi do gry

Chociaz pierwszy polski sklep internetowy
powstat juz w 1997 r., problem rozbieznosci
towaru i jego wizerunku jeszcze do niedaw-
na byt praktycznie pomijany przez regulato-
ra rynku. Poczatkiem zmiany byta decyzja
UOKIK z 2013 r. w sprawie sklepu interneto-
wego Deichmann-Obuwie. Zakwestionowa-
no w niej kilka zapisow regulaminu i natozono
na sprzedawce kare w wysokosci 223 tys. zt
za stosowanie klauzul niedozwolonych. Klu-
czowy zapis, ktory zakwestionowano, mowit,
ze zdjecia prezentujgce towar majg charak-
ter pogladowy i w zwigzku z tym ich ,rzeczy-
wisty wyglad, w tym w szczegdlnosci kolor
i struktura materiatu, mogg odbiegac od pre-

Foto: Folyo.pl

zentowanego na zdjeciach”. UOKIiK stwierdzit,
ze tego rodzaju klauzula ogranicza odpowie-
dzialnos$c¢ za sprzedawany towar. Sklep twier-
dzit, ze - niezaleznie od tresci regulaminu -
akceptowat zwrot obuwia, ktéry kupujacy re-
klamowat jako réznigcy sie od tego ze zdjecia.
Ponadto twierdzit, ze jego intencjg byto od-
niesienie sie do réznic wynikajgcych ze spo-
sobu wyswietlania fotografii przez ekrany
komputerdéw i przegladarki.

Deichmann-Obuwie odwotato sie od decyzji
UOKIK, ale sad okregowy w Warszawie wydat
we wrzesniu 2015 r. wyrok, w ktorym dobit-
nie stwierdza, ze ,w przypadku sprzedazy do-
konywanej za posrednictwem internetu zdje-
cie stanowi jedno z podstawowych zrédet
informacji o produkcie i ma dla konsumenta
istotne znaczenie przy podejmowaniu decyzji
0 jego zakupie. Przedsiebiorca jest natomiast
zobowigzany do rzetelnego i wyczerpujgce-
go poinformowania kontrahenta o cechach
i wiasciwosciach oferowanych towarow”.
Marek Dworakowski z kancelarii prawnej Li-
derio podkresla, ze w zamysle sprzedawcéw

MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY FIRMER
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internetowych klauzule wskazujgce na moz-
liwos¢ wystgpienia réznic pomiedzy zama-
wianym a dostarczonym towarem, majg ich
uchroni¢ przed odpowiedzialnoscig za nie-
zgodnos¢ towaru z zamowieniem (Umowa).

Praktyka zakwestionowana przez UOKIK
moze potegowac czesto spotykane wsrod
konsumentéw  przeswiadczenie  mierze-
nia sie z nierébwnym przeciwnikiem i sta-
nia na przegranej pozycji. W wielu przy-
padkach takze zniecheca¢ konsumentow
do dochodzenia swoich praw w postepo-
waniu reklamacyjnym, a w dalszej kolej-
nosci do wystepowania na droge sadowa.
- Wymierzona przez UOKIK wysoka kara to czy-
telny sygnat dla branzy e-commerce - zauwa-
za Marek Dworakowski. - Jednakze dopiero
zwiekszenie sSwiadomosci prawnej, zaréwno
wsrod konsumentow, jak i przedsiebiorcow,
moze przyniesc istotne zmiany w tym segmen-
cie biznesu.

Nadciggaja nowe technologie

Z pomocg sklepom internetowym przycho-
dzi FOLYO. To technologia realistycznych
animacji 3D i 360 stopni tworzonych na ba-
zie zdje¢. Rozwigzanie zostato opracowane
w Polsce, nie wymaga wiedzy specjalistycz-
nej i jest darmowe. Produkt, np. buty, moz-
na dzieki niemu przedstawic z kazdej strony,
w tym od spodu, ale takze zajrze¢ do ich wne-
trza. Wszystkie ujecia sg dostepne w duzym
powiekszeniu, co pozwala oceni¢ kazdy detal
towaru.

Jak to dziata? Wystarczy zrobic lub zleci¢ wy-
konanie zdje¢ produktu i zatadowac do sys-
temu FOLYO, ktéry automatycznie stworzy
animacje. Nastepnie mozna jg udostepniac
na dowolnej stronie WWW, na Facebooku
czy w Pinterest. FOLYO jest dostosowane
do duzych platform sprzedazowych (eBay
i Allegro), a takze do najpopularniejszych
systeméw sklepéw internetowych, w tym
PrestaShop, Magento i WooCommerce.
Od innej strony do zagadnienia podchodzi
stworzona przez Petera Szulczewskiego,
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inzyniera polskiego pochodzenia, aplikacja
mobilna Wish. Zaletg pomystu jest parowa-
nie zdje¢ tego samego ubrania, ktére zrobi-
li rézni nabywcy. Czesto sg to zdjecia typu
selfie, bardzo rzadko profesjonalnie wyko-
nane. Nie przeszkadza to btyskawicznie zo-

rientowac sie, jak ubranie wyglada w réznych
rozmiarach i - co najwazniejsze - jak lezy
na osobach o podobnej figurze do naszej.
To doskonate rozwigzanie jest jednak dostep-
ne wytgcznie w mobilnym sklepie Wish, z kto-
rego mogg juz korzystac polscy internauci.m

Foto: Materiaty prasowe producentéw
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ZARZADZANIE

Czyli jak robic, zeby zarobic,
a sie nie narobic

Foto: © istockphoto.com MAGAZYN SWIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY FIRMER
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Czy zesp6t w naszej firmie moze dziataé szybciej i robi¢ wiecej, ale pracujgc spo-
kojniej i doktadniej? Tak, pod warunkiem Ze siegniemy po aplikacje organizujace
czas pracy. Do tego jako zarzadzajgcy bedziemy doktadnie wiedzieé, co dzieje sie
w firmie, nawet kiedy jesteSmy na wyjezdzie stuzbowym. Jeszcze niedawno tego
typu rozwigzania byty dostepne wytacznie w korporacjach. Dzi$s moga z nich korzy-

sta¢ nawet kilkuosobowe firmy.

Mirostaw Obarski, Dyrektor Zarzgdzajgcy PR Consultants

W czasach PRL-u zadawano zartem pytanie:
Jak robi¢, zeby zarobi¢, a sie nie narobic?.
Cwier¢ wieku po upadku realnego socjalizmu
mamy wreszcie odpowiedz: wystarczy sko-
rzysta¢ z mozliwosci, ktére dajg nowoczesne
aplikacje pomagajace organizowac czas pra-
cy. Praktycznie kazdy z nas mogt sie z nimi
zapoznac¢, np. odbierajgc paczke od kuriera.
Ich dziatanie budzi zainteresowanie, ale mys|
o tym, ze mozemy we witasnej firmie wprowa-
dzi¢ taki system, napotyka na pewng bariere.
Trudno sie za to zabraé, poniewaz polskim
pracodawcom brakuje wiedzy na ten temat
i... Czasu.

Polacy sg w absolutnej czotéwce Unii Euro-
pejskiej pod wzgledem liczby godzin spe-
dzanych w pracy. JesteSmy narodem pra-
cowitym, ale tez zapracowanym, poniewaz
stronimy od wprowadzania rozwigzan, ktoé-
re uproscityby organizacje pracy. Zapewne
dlatego, ze oprogramowanie wspomaga-
jace prace kojarzy sie nam z czyms drogim
i skomplikowanym, co pasuje do duzych kon-
cernow. Tymczasem nic bardziej mylnego -
W Ciggu paru ostatnich lat pojawity sie syste-
my, ktérych mozna nauczy¢ sie w pare godzin
i zastosowac... za darmo.

Nalezy do nich polski Proces.io, a takze za-
chodnie Kissflow, Pipefy, Podio, ProcessMa-
ker czy RunMyProcess. Roznice pomiedzy
nimi polegajg gtdwnie na tatwosci, z jaka
mozna odtworzy¢ wirtualnie procesy tocza-
ce sie codziennie w firmach. W przypadku
Proces.io mozna je po prostu narysowac.
Siegajgc po takie programy, warto zwrocic
uwage na liczbe szablonéw gotowych proce-
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soOw i tatwos¢, z jakg oprogramowanie moz-
na potgczy¢ z narzedziami, ktérch uzywamy
w firmie, np. pocztg e-mailowg. Aplikacje sg
zwykle dostepne w wersji internetowe] oraz
na tablety i komérki. Mate firmy, majgce nie
wiecej niz pieciu pracownikéw, mogg z nich
korzystac catkowicie za darmo (Proces.io czy
Pipefy).

Przyktady aplikacji

Kissflow (14 dni okresu probnego)
www.kissflow.com

Pipefy (100 darmowych szablonéw proceséw)

www.pipefy.com

Podio (do 5 uzytkownikéw za darmo)
www.podio.com

Proces.io (do 5 uzytkownikdéw za darmo)
www.proces.io - dostepna w jez. polskim

ProcessMaker (30 dni okresu probnego)
www.processmaker.com

RunMyProcess (30 dni okresu prébnego)
WWW.runmyprocess.com

Koszt i zastosowanie

Aplikacje umozliwiajg szybsze i doktadniejsze
wykonywanie powtarzalnych czynnosci, kto-
re kazdego dnia sg udziatem osd6b zatrudnio-
nych w tysigcach firm. Rozwigzania tego typu
mozna wykorzystywac praktycznie w kazdej
dziatalnosci, poczawszy od ksiegowosci, po-
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przez proces poszukiwania pracownikéw,
obstuge klientéw, dokonywanie zakupow czy
sprzedaz produktéw i setki innych. Zeby sko-
rzysta¢ z aplikacji wystarczy zatozy¢ konto
w danym systemie i zaprosi¢ wspotpracowni-
kéw lub podwykonawcow.

Systemy do organizowania czasu pracy s3
zwykle dostepne w wersji internetowej oraz
na tablety i komorki (najczesciej dziatajgce
pod kontrolg systemu Android i iOS). Mate
firmy, majace nie wiecej niz pieciu pracowni-
koéw, mogg z nich korzystac catkowicie za dar-
mo (Proces.io czy Pipefy). Wieksze podmioty
muszg zaptaci¢ od kilku do kilkunastu dola-
row za uzytkownika w skali miesigca. Abo-
namenty zwykle réznig sie zakresem funk-
cjonalnosci i rodzajem wsparcia udzielanego
przez poszczegolne firmy.

Przyktady zastosowan

Akceptowanie faktur - dokumenty dostar-
czane przez przedstawicieli handlowych lub
oddziaty firm dziatajacych w réznych miej-
scach kraju mozna akceptowac na podstawie
zeskanowanych faktur. Od chwili ich zareje-
strowania w aplikacji pozostali pracownicy fir-
my majgwglad w procesrealizacjidokumentu.

Foto: © istockphoto.com

Wtasciciel firmy moze zaakceptowac wyptate
Srodkow (np. dla podwykonawcy czy deale-
ra) podczas podrézy stuzbowej, korzystajgc
z aplikacji w telefonie komérkowym.

Rekrutacja pracownikéw - z badan wynika,
ze na catym Swiecie istnieje zjawisko ubar-
wiania CV, np. kandydaci podrasowujg swoje
doswiadczenie zawodowe czy znajomosc je-
zykdéw obcych. Tego typu sktonnosci sg sku-
tecznie hamowane w przypadku rekrutacji
opartych na formularzu internetowym. Kie-
dy kandydat musi odpowiedzie¢ na konkret-
ne pytanie zdecydowanie rzadziej decyduje
sie zmyslac¢. Zbudowanie takiego formularza
i wystawienie na stronie internetowej zajmu-
je kilka minut, poniewaz aplikacje najczesciej
oferujg gotowe wzory. Formularz moze ob-
stuzy¢ nawet kilkuset kandydatoéw dziennie.
System zaproponuje tych, ktérzy dysponujg
kwalifikacjami potrzebnymi do pracy na da-
nym stanowisku bez angazowania kogokol-
wiek z firmy.

Natychmiastowe wystawianie faktur - po-
zwala uzyskac ptatnos¢ duzo wczesniej, np.
w przypadku dostarczania towaréw do odle-
gtych miejsc w Europie. Wystarczy, ze kierow-
ca zrobi zdjecie dokumentu WZ telefonem
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i przesle na ustalony w systemie adres inter-
netowy. Dokument zostanie automatycznie
zarejestrowany i skierowany do osoby odpo-
wiedzialnej za wystawianie faktur i wysytke
do klienta.

Obstuga klientéw call center - telefoniczna
obstuga klientbw moze btyskawicznie przy-
dziela¢ sprawy zgtaszane przez konsumen-
tow odpowiednim pracownikom, w tym dzia-
tajacym w danej chwili w terenie (zgtoszenie
odbierajg na komérce). Caty zespot firmy ma
wglad w status kazdej sprawy. Nie ma zgto-
szen, ktére sie przeciggajg lub pozostajg nie-
zatatwione.

Akceptacja materiatéw w kilkuosobowej
redakcji portalu internetowego - redaktor
naczelny moze zdalnie akceptowad teksty,
wprowadzac zmiany, odsyta¢ do modyfikacji.
Kazdy z cztonkéw redakcji moze podgladac
teksty przychodzgce od dziennikarzy oraz
wspotpracownikéow, podobnie uczestniczy
w procesie zmian i akceptacji materiatu. Moz-
na sprawdzac statystyki materiatéw przygo-
towanych przez danego autora czy zakres
zmian potrzebnych zwykle do wypuszczenia
jego tekstow na strony portalu.

Przyjmowanie reklamacji - aplikacja orga-
nizujgca czas pracy pozwala pracownikom re-
jestrowac, np. powdd i czas zgtoszenia rekla-
macji, czy zgodnos¢ z warunkami gwarancji.
Status kazdej reklamacji jest znany wszyst-
kim odpowiedzialnym pracownikom, mena-
dzerowi i dyrektorowi firmy.

Wpisy na Facebooku - w aplikacji mozliwe
jest przygotowanie tresci wpisow w social
mediach, podobnie jak edytowanie tresci
czy dodawanie zdje¢. Mozna wybra¢ czas
automatycznej publikacji na fanpage'u. Ta-
kie rozwigzanie to tatwe zarzgdzanie wpisa-
mi, ktorych rocznie powstajg czasem tysig-
ce, szczegoblnie jesli obstugujemy wiele kont
w mediach spotecznosciowych.
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Popularne aplikacje

Gotowe aplikacje stanowig alternatywe dla
oprogramowania pisanego na zamowienie
ze wzgledu na elastycznosc i szybkos¢ wdro-
zenia oraz niski koszt uzytkowania. Nawet
wielkie koncerny zaczynajg przesiadac sie
na wielokrotnie tansze rozwigzania, ktorych
przyktady podajemy w tym artykule.

Bezposrednie korzysci wynikajace ze stoso-
wania aplikacji organizujacych czas pracy:

o wzrost motywacji pracownikéw (widzg
wyraznie swojg role w zespole)
« redukcja do zera zadan niewykonanych
+ eliminacja obiegu papierowych dokumen-
tow i minimalizacja wymiany e-maili
o utatwienie koordynacji pracy zespotu
dzieki automatycznemu przydzielaniu za-
dan i kompeteng;ji
o kontrola funkcjonowania firmy poprzez
monitoring realizacji powierzonych zadan
« monitorowanie dziatan dotychczas niedo-
stepnych kadrze kierowniczej
o zwiekszenie efektywnosci
szczegblnych  pracownikow,
i catej firmy.

pracy po-
zespotow

Rynek aplikacji rosnie w oszatamiajgcym
tempie, poniewaz sg przydatne w firmie
o dowolnejwielkosci i dostepne globalnie. Te-
goroczne badanie amerykanskiego instytutu
MarketsandMarkets wskazuje, ze w 2019 r.
rynek takich aplikacji ma osiggna¢ wartos¢
ponad 5,5 mld dol.

Rynek systemow zarzadzania organizacjg
czasu pracy bedzie rozwijat sie bardzo dyna-
micznie w najblizszych kilku latach. Obecnie
jest wyceniany na 1,5 mid dol. &
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Zuchwali, zdolni i wymagajacy. Bardzo pewni siebie i czesto uwazani za ignoran-
téw. Niechetnie dostosowuja sie do panujacych regut czy ograniczen, a mimo to
oczekujg wyznaczania celéw. Jacy naprawde sg przedstawiciele , pokolenia Y"?
Jak nawiazac z nimi doskonatg ni¢ porozumienia?

tukasz Kruszewski, Dyrektor ds. Marketingu Freedom Nieruchomosci

Y-greki to niesamowici optymisci, patrzacy
na Swiat przez rézowe okulary. W kazdym
napotkanym problemie widzg wyzwanie,
a w przypadkowych zdarzeniach sume za-
mierzen. Sg natadowanymi energig i uzalez-
nionymi od wszelkich bodzcéw maniakami
dziatania, ktérzy takng wtadzy i stawy.

Ciekawosc jest dla nich fundamentem , dzia-
nia sie”, a najwiekszym autorytetem grupa
rowiesnicza. Dorastali, omijajgc wielkie pro-
blemy recesji. Karmieni nowosciami i upo-
jeni w internetowym przepychu, nie uznajg
stagnacji i marnotrawstwa. Wierzg w siebie,
w swoje mozliwosci i inteligencje. Zyjac petnig
zycia, starajg sie brac¢ za nie odpowiedzial-
nos¢. Dotrzymujg ztozonych obietnic i cenig
szczeros€. Przy tym wszystkim jednak maja
syndrom matego cesarza (czujg sie pepkiem
Swiata) i permanentne wahania nastrojéw.
Od tego dobrobytu po prostu poprzewraca-
to im sie w gtowie. Jak budowac marke, ktérg
pokochajg Y-greki?

Po pierwsze be cool!

Chcac znalez¢ wspdlny jezyk z ludzmi uro-
dzonymi w latach 1980-1996, nalezy zrobic
wszystko, zeby nasza marka stata sie tema-
tem rozmoéw. Fakt ten znacznie przyczyni sie
do postrzegania jej w kategoriach fascynacji.

Rozmowy trzeba prowadzi¢ w najwazniej-
szych dla mtodego pokolenia mediach: spo-
tecznosciowych, telewizji oraz w kolorowych
magazynach. Warto tez by¢ obecnym na
modnych wydarzeniach. Grupa réwiesnicza
i bliscy sg dla nich najistotniejszym czynni-
kiem wptywajacym na sposéb widzenia ma-
rek i produktow.
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Van den Bergh i Mattias radzg wrecz, aby
z pokoleniem Y rozmawiac¢ twarzg w twarz,
spogladac na problemy z ich punktu widze-
nia, jednoczesnie w petni szanujgc ich styl zy-
cia. W trakcie rozwijania firmy nie mozna po-
zostawac w strefie nudy, poniewaz stagnacja
i tzw. ,bezpieczna przystan” nie s3 domeng
mtodych. Potrzebujg oni marki majgcej am-
bicje zmieniania utartego status quo, doko-
nujgcej rzeczy wyjatkowych oraz oferujgcej
rozwigzania, jakich nie tyle potrzebujg, ile
pragng jej klienci. Stabilizacja w pojeciu poko-
lenia Y to poszanowanie osobistych wartosci
i przekonan, przy jednoczesnym stymulowa-
niu ciggtej zmiany otoczenia.

Po drugie badz partnerem

Y-grekow trzeba traktowac jak rownych sobie
partnerow. Préba jakichkolwiek podziatéw
i ,ustawiania” jest zamachem na ich nieza-
leznos¢ i indywidualnos¢. Szybko zostanie
odebrana jako przejaw zamordyzmu, co
skutecznie przekresli szanse na zbudowanie
pozytywnych relacji. Partnerstwo, auten-
tycznos$c i szczerosS¢ sg najlepszg formg ko-
munikacji. Co wazne, uczciwos¢ nie powinna
przejawiac sie tylko w stowach, ale przede
wszystkim w czynach.

Autorzy bestsellerowej juz ksigzki Jak kreowac
marki, ktére pokocha pokolenie Y? pisza: Nie
udowadniaj, lecz pokaz, jakie wartosci wyzna-
jesz! - radzg autorzy. Moze wydawac sie to
absurdalne, ale wiele firm wcigz buduje swo-
ja marke niejako poza cztowiekiem. Zamiast
koncentrowac sie na ludziach i kulturze, na
celownik biorg mit doskonatego produktu czy
idealnego dopasowania do potrzeb klienta.
Prawda jest jednak taka, ze biznes to ludzie,
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a ludzie to relacje. Jesli wewnatrz organizacji
nie bedzie petnego zrozumiana na poziomie
wartosci, budowa silnej marki moze stac sie
wyzwaniem nie do pokonania.

Po trzecie badz inspiratorem

Trzecig wskazowkg pozwalajacg znalez¢ nic
porozumienia miedzy markg a pokoleniem Y
jest pozwoli¢ im stac sie czescig czegos wiel-
kiego. Muszg brac udziat w ideach zmieniaja-
cych rzeczywistos¢. Marki, ktore bedg tgczyc
ludzi o podobnych zainteresowaniach i pa-
sjach, majg zagwarantowang namietnos¢ po
wsze czasy.

Odpowiadajgc na tytutowe pytanie, auto-
rzy - moze nie wprost - méwia: aby kreowac
marki, ktére pokocha pokolenie Y, musisz swojq
komunikacje opiera¢ na emocjach, zachowujgc
Jednoczesnie transparentnosc i unikalnosc prze-
kazu. Musisz realizowac potrzeby hedonizmu
i eskapizmu, tqczy¢ ludzi i umozliwiac im byc
czesciq czegos wielkiego.

Warto zda¢ sobie sprawe, ze pokolenie Y
stanowi i stanowi¢ bedzie najwiekszg gru-
pe konsumentéw. Mozna do woli wzdrygac
sie na ich sposdb myslenia i dziatania, krecic¢

Foto: istockphoto.com

nosem, ze to narcystyczne dusze o ambiwa-
lentnych planach, ale nie zmieni to faktu, ze
to oni bedg kupowac¢ nasze produkty. | dla-
tego warto mysle¢ o tym, jak przygotowac
na to naszg marke. Nie mamy wptywu na to,
w jakich czasach przychodzi nam zy¢, a to
wtasnie ,tu i teraz” w istotny sposéb wptywa
na naszg tozsamosc.

Najwiekszy problem w zaakceptowaniu
pokolenia Y majg ,starsi”, widzac w nim
krngbrnych, niezdyscyplinowanych i przema-
drzatych ,chtoptasiéw” taknacych tatwego
sukcesu. Stosujac jednak taki sposob mysle-
nia, wpadajg w zacietrzewienie i zatwardzia-
tos¢, uciekajg do nieakceptowania oczywisto-
Sci. JesteSmy inni, poniewaz w innych czasach
przysztonamzy¢.Moze lepiejwiecwrdznicach
dostrzegac podobienstwa, a nie kontrasty? &

LtUKASZ KRUSZEWSKI

Dyrektor ds. Marketingu firmy Fre-

edom Nieruchomosci, sieci poma-

gajagcej szybko kupi¢ lub sprzedac

nieruchomos¢. Zajmuje sie komuni-
kacjg marketingowg i zarzgdzaniem wizerunkiem.
Autor koncepcji home brandingu - budowy wize-
runku marki nieruchomosci na sprzedaz. Niestan-
dardowo bloguje na www.lukaszkruszewski.pl
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E-LEARNING

w stuzbie matego biznesu
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Pani Agnieszka z sukcesem prowadzi e-korepetycje oraz e-kursy do nauki jezyka
angielskiego. Firma doradcza wspiera dziatalnos¢, opierajac sie na e-szkoleniach.
Firma oferujaca narzedzia do zarzadzania flotg samochodowg buduje swdj eks-
percki wizerunek poprzez edukowanie konsumentéw z wykorzystaniem platfor-
my e-learningowej. - Oto przyktady wykorzystania e-learningu we wspétczesnym
biznesie. Pokazujg one, ze to wartosciowe narzedzie dla niewielkich (czasem na-
wet jednoosobowych) firm. Ten model edukacji mozemy bowiem wykorzysta¢€ nie
tylko do szkolenia wtasnych pracownikdw, lecz takze jako pomyst na wtasny biz-
nes lub narzedzie wspomagajace go.

Pawet Teper, Ideo Sp. z 0.0.

E-learning od lat wykorzystywany jest na ca-
tymswiecie.Najczesciejkojarzymygozduzymi
firmami. Pozwala na edukacje pracownikow
bez wysokich kosztow i skomplikowanej logi-
styki. Dzieki wykorzystaniu interaktywnych
i multimedialnych tresci, szkolenia stajg sie
wygodne, przyjemne i niezwykle efektywne.

Jest to wartosSciowe rozwigzanie takze dla
catkiem matych firm. Prawda jest, ze duzi
mogg odnies¢ najwieksze korzysci wynikaja-
ce z efektu skali. Im wiecej pracownikdw, tym
wieksze oszczednosci. Prawdg jest tez, ze
.maty biznes” z powodzeniem wykorzystuje
platformy e-learningowe do realizacji wta-
snych celow. Sg to troche inne cele i wynikajg
z nich inne korzysci, ktére skrétowo przed-
stawie ponizej.

Pomyst na biznes

Jesli mamy odpowiedni pomyst i trafimy na
podatny grunt, nic nie stoi na przeszkodzie,
by na nim zarabia¢. Ba - na tym opiera sie
praktycznie kazdy biznes.

Jednymi z pierwszych firm w Polsce wykorzy-
stujgcych e-learning w biznesie byty osrod-
ki szkolen BHP oferujgce zdalne kursy dla
przedsiebiorcéw. Platformy e-learningowe
pozwalajg czerpac zyski z pomystu tak dtu-
go, jak dtugo istnieje zapotrzebowanie w ni-
szy. Oczywiscie na poczatku musi powstac
platforma, na ktérej bedziemy gromadzi¢

i udostepnia¢ materiaty. Trzeba przygotowac
ciekawe tresci szkoleniowe i nadac catosci
atrakcyjny wyglad. Sg to jednak koszty rela-
tywnie niskie i co najwazniejsze - ponoszone
jednorazowo.

Spojrzmy dla  przyktadu na  serwis
www.abc-angielski.pl. Wiascicielem platfor-
my i autorem udostepnionej w niej merytory-
ki jest jedna osoba - nauczycielka i pasjonat-
ka jezyka angielskiego. ABC angielski oferuje
szkolenia jezykowe, a takze przygotowanie
do egzamindéw széstoklasisty, gimnazjalne-
g0 i maturalnego. Duza ilos¢ interaktywnych
¢wiczen oraz komentarzy lektora wspomaga
zdobywanie wiedzy. Jak sie okazuje, istnieje
zapotrzebowanie na tego typu ustugi.

Od zawsze pasjonowat mnie jezyk angielski.
Wiedziatam, ze chce, by pasja byta moim spo-
sobem na zycie, tylko... wciqz szukatam pomystu
na biznes, ktdry nie bedzie sztampowy oraz nie
bedzie wymagat duzego kapitatu finansowego.

Przed startem platformy www.abc-angielski.pl
prowadzitam korepetycje poprzez spotkania
indywidualne z uczniami. Szybko zabrakto mi
czasu na lekcje ze wszystkimi zainteresowa-
nymi. Nastepnie, aby mdc udzielac lekcji na
odlegtos¢, wykorzystywatam proste narze-
dzia do komunikacji, takie jak telefon czy Sky-
pe. Jednak i w tym przypadku brakowato mi
elastycznosci oraz mozliwosci  rozwiniecia
skrzydet. Podstawowqg myslg, byto stworze-

MAGAZYN SWIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY FIRMER

V-


http://www.abc-angielski.pl

INSPIRACJE

nie przestrzeni, w ktérej moi uczniowie bedq
czuli sie dobrze. Zatozenie stacjonarnej szko-
ty jezykowej na tym etapie nie wchodzito
w gre. Przez wiele lat bycia nauczycielkqg miatam
przygotowanych i zebranych wiele materiatow
edukacyjnych. Tak powstata idea, aby w prosty
i szybki sposdb dzieli¢ sie pomocami naukowy-
mi. Nalezato je tylko w logiczny sposob upo-
rzgdkowac i udostepni¢ moim uczniom.

Platforma www.abc-angielski.pl powstata jako
narzedzie dydaktyczne do pracy z uczniami
na réznych poziomach zaawansowania. Kazdy
Z nich moze szybko odnalezc wszystkie potrzeb-
ne materiaty. Jest to bardzo wazne, poniewaz
wielu z kursantow przygotowuje sie do egzami-
néw gimnazjalnych i matur. Dzieki platformie
w dogodnym dla siebie czasie mogq cwiczyc
takie umiejetnosci jak czytanie i stownictwo,
rozumienie ze stuchu czy reguty gramatyczne.
Ja natomiast posiadam bardzo wygodne narze-
dzie do zarzqdzania lekcjami, testami oraz to-
kiem nauczania poszczegdlnych uczniow.

Uwazam, ze platforma e-learningowa to strzat
w dziesigtke. Jak podkresla wielu moich uczniow,
strona www.abc-angielski.pl pomaga im nie tyl-
ko zdac egzaminy i miec lepsze oceny, lecz takze
pewniej uzywac jezyka Szekspira. Mnie zas daje
petng satysfakcje prowadzenia biznesu w spo-
sob, ktory mi bardzo odpowiada.

Agnieszka Skiba, Abc-angielski
Metoda szkolen

To wygodna i przystepna forma szkolen
zarébwno dla samych przedsiebiorcow, jak
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i pracownikéw. Zdobywanie nowej wiedzy
i poszerzanie kompetencji jest konieczne, aby
zachowac konkurencyjnos¢ na rynku. Nieste-
ty przy kalendarzach przepetnionych innymi
obowigzkami, trudno wygospodarowac cho-
ciazby p6t dnia na udziat w szkoleniu. Co gor-
sza - im mniejsza firma, tym trudniej znalez¢
zastepstwo na czas nieobecnosci zwigza-
nej ze szkoleniem. Co jesli chcemy podnies¢
kompetencje kilku pracownikom? Rozwigza-
niem moze by¢ skorzystanie z kurséw onli-
ne przygotowanych przez firmy zewnetrz-
ne. Jako przyktad postuzyé moze serwis
www.sztuka-sprzedazy.pl.

Platforma ta zostata przygotowana z myslg
o przedsiebiorcach, menadzerach, przedsta-
wicielach handlowych oraz obstudze klienta.
Osobach, dla ktérych wazne jest rozwijanie
umiejetnosci sprzedazowych. Stanowi roz-
szerzenie oferty firmy prowadzacej szkolenia
tradycyjne, a takze kursy indywidualne reali-
zowane w formie wideokonferencji. Dostep-
ne dla klientéw zadania i ¢wiczenia pozwalajg,
nawet jesli nie zastgpi¢, to mocno wspoméc
tradycyjny proces poszerzania wiedzy.

Budowanie wizerunku
i edukacja konsumentéw

Wdrazanie wtasnych platform nie zawsze
musi wigza¢ sie z bezposrednim zyskiem.
Wiele firm robi to, aby podkresla¢ swoj wi-
zerunek jako specjalistow, przybliza¢ oferte,
uswiadamiac odbiorcow lub wypetniac¢ misje
spoteczna.

Safety Logic to grono ekspertow zajmu-
jacych sie zarzgdzaniem flotami w bizne-
sie. Sg takze pomystodawcami projek-
tu edukacyjnego ,Swiadomy kierowca”
(www.elearning.swiadomykierowca.pl). Jego
celem byto sprawdzenie wiedzy kierowcow,
ich uswiadamianie, a w konsekwencji pod-
niesienie ogdlnego poziomu bezpieczenstwa
na drogach. Idea bardzo stuszna i warta pro-
pagowania. Dzieki niej marka Safety Logic
w przemyslany sposob buduje swéj wizeru-
nek w Swiadomosci nie tylko potencjalnych
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klientéw. Pokazuje sie z bardzo dobrej strony,
zwracajgc uwage na obecne problemy komu-
nikacyjne i probujgc im przeciwdziatac.

Ciekawym serwisem jest www.polskijazyk.pl.
Jest to inicjatywa organizacji OKNO NA
WSCHOD, ktéra skupia przedstawicieli roz-
nych branz wykorzystujgcych swojg wiedze
i mozliwosci, aby rozwija¢ wspoétprace eduka-
cyjng, gospodarczg i kulturalng pomiedzy UE
a Ukraing, Biatorusig czy Rosja. ,Polski jazyk”
to portal adresowany przede wszystkim do
ludzi mtodych, ktorzy chcieliby podjg¢ studia
w Polsce. Pomaga im w nauce naszego jezyka,
a takze promuje i przybliza wspotczesng kul-
ture oraz historie Polski. Jest pierwszym tego
typu narzedziem wykorzystujgcym nowocze-
sne metody i techniki edukacji. Co istotne -
oferuje je uzytkownikom bezptatnie.

Przez ostatnich pare lat w Fundacji OKNO NA
WSCHOD kietkowata idea stworzenia kom-
pleksowego, bezptatnego oraz innowacyjnego
narzedzia umozliwiajgcego wszystkim zainte-
resowanym osobom ze wschodu nauke jezyka
polskiego. Koncepcja ta mogta sie zmateriali-
zowa¢ w momencie otrzymania dofinansowa-
nia z MSZ RP w 2015 r. W niespetna rok, dzieki
tytanicznej pracy i zaangazowaniu wielu oséb,
uruchomiona zostata platforma e-learningowa
www.polskijazyk.pl.

Jej celem jest promocja nauki j. polskiego oraz
historii i kultury polskiej wsrod mtodych rosyj-
skojezycznych o0sob zainteresowanych podje-
ciem studiow bqgdZz pracy w Polsce. Ponadto
platforma stanowi swietne narzedzie do nauki
J. polskiego dla Polakdw i Polonii na wschodzie.
W ciggu zaledwie paru miesiecy na platformie
zarejestrowato sie ponad 12 tys. uzytkownikow.
Obecnie jest ich juz prawie 20 tys.

Szymon tapiriski, Fundacja OKNO NA WSCHOD
Narzedzie dla handlowcéw
Zatozmy, ze Twoja firma produkuje jakies to-

wary. Przyjmijmy, ze majg sporo cech i wer-
sji, od ktérych zalezg nie tylko ich kohcowe

parametry, lecz takze cena. Handlowcy majg
twardy orzech do zgryzienia, szczegdlnie jesli
sg to produkty tworzone na wymiar. W takim
przypadku trudno jest przedstawic klientowi
koncowy produkt. Najczesciej mozemy takze
zapomniec o czyms takim jak cennik dostep-
ny ,od reki”.

Odpowiednio zaprojektowana platforma
e-learningowa stanowi cenng baze wiedzy
dla handlowcéw. Co wiecej - mogg do niej
siega¢ w trakcie spotkania z klientem i przed-
stawi¢ mu najwazniejsze atrybuty produktu.
W  przypadku prezentacji interaktyw-
nych mogg wraz z klientem przejs¢ proces
.parametryzacji” sprzedawanego produktu.
P6jdzmy dalej - platforme takg moglibysSmy
rozszerzy¢ np. o kalkulator, ktory pozwoli na
przedstawienie oferty cenowej juz w trakcie
spotkania. A jesli klient chce kilka ofert wa-
riantowych? Zaden problem!

Na zakonczenie

W przypadku tego typu rozwigzan informa-
tycznych ogranicza nas jedynie wyobraznia,
ktorg musimy sie wykaza¢ na etapie wdro-
zenia. Potem juz tylko czerpiemy korzysci
z dobrze zaprojektowanego narzedzia, ktore
stanowi¢ moze nie tylko efektywng pomoc
utatwiajgcag szkolenie pracownikéw, lecz tak-
ze wspaniatg ,karte przetargowg” dla sprze-
dawcéw. B

Pawet Teper
Kierownik projektow
e-learningowych w Ideo sp. z 0.0.

Odpowiada za rozwdj autorskiej
platformy e-learningowej. Wdra-
za i obstuguje projekty e-learnin-
gowe oraz dedykowane aplikacje
edukacyjne. Brat udziat we wdra-
zaniu platformy ,Swiadomy kie-
rowca” czy OKNO NA WSCHOD.
Nadzorowat takze projekty realizowane m.in. dla
marek Farmacol, ArcelorMittal, Contrain czy Roto.
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BIZNES NA OBCASACH

Sprzedaz jest kluczowg aktywnoscig kazdej firmy. Stereotypowo ta profesja uzna-
na jest za meska i faktem jest, ze mezczyzni sg Srednio o 10% lepiej wynagradzani
niz kobiety w tej branzy. Tymczasem to wysokie zdolnosci komunikacyjne, ktére
z kolei przypisywane sg kobietom, stanowig dZzwignie w procesie sprzedazowym.

Joanna Stopyra, Chief Inspiration Officer
w Beauty Management PR & Marketing to Women

Jak czesto doswiadczacie sytuacji (a moze
sami jg tworzycie w swoich firmach),
w ktérej mezczyzna inicjuje transakcje,
ttumaczy techniczne aspekty, przekonu-
je o dobrej gwarancji, a kobieta finalnie
doprowadza proces zakupowy do konca?
Cierpliwie odpowiadajgc na dziesigtki do-
datkowych pytan, prostujac sporne i Zle zro-
zumiane przez klienta kwestie, informujgc
o wszelkich istotnych szczeg6tach i dajgc jesz-
cze kilka sprawdzonych (na witasnej skoérze,
we wiasnym domu czy biznesie) porad?

Wiasnie.

Wszystko dlatego, ze to JAK SPRZEDAJE
MEZCZYZNA bardzo czesto rézni sie od
tego, JAK SPRZEDAJE KOBIETA.

W sprzedazy celem jest: SPRZEDAC. Mezczy-
zna ma w ofercie produkt badz ustuge, klient,
wykazuje zainteresowanie kupnem i dyspo-
nuje srodkami na dokonanie transakcji. Wiec
mezczyzna po prostu sprzedaje. Koncepcja
- WIN - sprzedatem, wygratem. Kobieta zde-
cydowanie czesciej - towarzyszy klientowi
w ,drodze” od inspiracji i zainteresowania
produktem, przez jego obiekcje, pytania,
az do decyzji zakupowej. Pomoze, doradzi,
sprzeda - w mys| koncepcji - WIN-WIN.

Nie da sie ukry¢, ze sprzedaz wymaga duzej
pewnosci siebie i na tym polu panowie sg
zdecydowanie lepsi od kobiet. Ale to panie
majg szeroki wachlarz kompetencji i talen-
tow, ktére w sprzedazy sg bardzo przydatne.
Te naturalne umiejetnosci kobiet, wydajg sie
tak oczywiste, ze czesto przez same panie sg

niedoceniane. A to btad, bo ich rola w proce-
sie sprzedazowym jest nieoceniona.

Po pierwsze cierpliwos¢

Zanim klient zdecyduje sie na zakup (zaréw-
no w sektorze B2B, jak i B2C) bywa, ze prze-
prowadzi sprzedawce przez meandry wielu
swoich obiekcji. Do tego kilkukrotnie moze
zmienia¢ zdanie, a nawet budzet, jaki chce
przeznaczy¢ na dany zakup. Wykazanie sie
stoickim spokojem, cierpliwo$cig w odpowia-
daniu na pytania i wytrwatoscig w zbijaniu
obiekcji - to czesto kluczowe czynniki, ktore
finalizujg proces sprzedazowy.

Przywigzanie do detalu

Na wielu stanowiskach sprzedazowych
uwaznos¢ na szczegoty jest kluczowym ele-
mentem sukcesu. Wnikliwe wytapywanie
detali podczas konwersacji z klientem, ktére
charakteryzuje kobiety, chroni przed prze-
gapieniem waznych stwierdzen, oczekiwan
i faktéw. Ta umiejetnos¢ pozwala lepiej dopa-
sowac¢ oferte do klienta i przede wszystkim
sprzyja budowaniu dialogu opartego na zro-
zumieniu.

Aktywne stuchanie

W tej profesji mowienie sprzedaje mniej sku-
tecznie niz stuchanie. A kobiety sg z natury
lepszymi stuchaczami niz mezczyzni. Panie
tez zadajg w trakcie rozmowy wiecej pytan,
dzieki czemu precyzyjniej mogg okresli¢ po-
trzeby i oczekiwania klienta. To z kolei w spo-
sob oczywisty przektada sie na jego zadowo-
lenie z transakgcji, jakiej dokonat.

MAGAZYN SWIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY FIRMER
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Mowa ciata

Kobiety znacznie lepiej od mezczyzn roz-
poznajg sygnaty komunikacji niewerbalnej
i rowniez w niej upatrujg cennych sygnatow
o tym, co mysli i czuje klient w danym mo-
mencie. Jesli wiec klient méwi jedno, ale swo-
im zachowaniem pokazuje co$ zupetnie in-
nego, oba zrédta informacji bedg dla kobiet
wazne i wptyng na dalszy proces prowadze-
nia rozmowy, czy negocjacji handlowe;j.

H2H

W procesie sprzedazowym kobiety zdecydo-
wanie czesciej stosujg komunikacje H2H (hu-
man to human), ktérej istota polega na tym,
aby by¢ blisko ludzi i dla ludzi. Empatia, kto-
ra jest bardzo czesto okres$lana jako cecha
kobieca, sprzyja ludzkiej komunikacji, dopa-
sowaniu jej stylu do stylu klienta, ktérego
naturalng potrzebg jest bycie zrozumianym
i profesjonalnie zaopiekowanym w procesie
zakupowym.

Kobiety tez tatwiej i chetniej dzielg sie opinia-
mi i rekomendujg produkty klientom, uwiary-

FIRMER MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY

godniajgc swoje polecenie wtasnym doswiad-
czeniem, co stanowi duzg warto$¢ dodang
w relacji sprzedawca - klient.

Nie ulega watpliwosci, ze czes¢ kobiet komu-
nikuje sie w sposéb typowy dla mezczyzn,
a cze$¢ mezczyzn komunikuje sie w sposéb
typowy dla kobiet. Co jednak wazne, obie
ptcie mogg czerpa¢ od siebie dobre prak-
tyki w obszarze sprzedazy, zmieniajgc swoj
styl komunikacji i budowania relacji z klien-
tem. Jak piszg autorzy ksigzki zatytutowanej
Doktryna Ateny - niejednokrotnie styszelismy, ze
umiejetnosci potrzebne do odniesienia sukcesu
we wspotczesnym swiecie - takie, jak uczciwos,
empatia, komunikatywnos¢ czy umiejetnosc
wspotpracy - tatwiej przychodzq kobietom.

Nie ulega watpliwosci, ze wyzej wymienione
wartosci s wazne do odniesienia sukcesu
w sprzedazy. Warto pamieta¢, ze nim jest
nie tylko sama transakcja, lecz takze to, jakie
emocje i doswiadczenia towarzyszg klientowi
w kontakcie z cztowiekiem, ktéry odpowiada
za sprzedaz w Waszej firmie. &

Foto: © istockphoto.com
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Pomyst na wykonywanie szklanych statuetek z grawerowaniem 3D pojawit
sie przypadkowo. Nieprzypadkowe jednak byto zaciecie wtasciciela do pro-

wadzenia wtasnej firmy i szukania rozwigzan, ktére okaza sie biznesowym
strzatem w dziesigtke...
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O swojej historii - przedsiebiorcy nagrodzonego w prestizowych konkur-
sach takich jak Lider Przedsiebiorczosci czy e-Gazele Biznesu - opowie Pan
Kamil Sawon, wspoétwiasciciel matej, lecz preznie rozwijajacej sie firmy

Krysztaty 3D.

rozmawia Alicja Palinska

Od czego rozpoczeta sie Painstwa bizneso-
wa przygoda z grawerowaniem statuetek?

Zawsze chciatem prowadzi¢ wtasng firme,
dlatego w mojej gtowie wcigz kietkowaty
nowe pomysty biznesowe. Kiedy kolejne
z nich nie dochodzity nawet do etapu reali-
zacji, przypomniatem sobie o swoim stu-
denckim wyjezdzie naukowym do Sankt Pe-
tersburga i przywiezionym stamtad szkietku
z wykonanym wewnatrz niego mostem zwo-
dzonym. Kiedy wyciggnatem z potki zakurzo-
ng pamigtke, od razu zdecydowatem, ze wta-
$nie tym bede sie zajmowac.

Technologia wykonania projektéw 3D we
szkle wydaje sie dos¢ innowacyjna. Jak
udato sie Panstwu wprowadzic¢ ja do swo-
jej firmy bez doswiadczenia w branzy i od-
powiedniej wiedzy technicznej?

Ogladajac trzymang w reku statuetke, nie
miatem pojecia, jak tréjwymiarowe zdjecie
moze powsta¢ wewnatrz szkta bez narusza-
nia jego powierzchni. Jeden ze sprzedawcow
takich statuetek probowat mnie nawet prze-
kona¢, ze wyrob powstaje w akceleratorze
atomowym (Smiech). ZaczeliSmy zatem szu-
ka¢ informacji na temat technologii, mate-
riatbw i oprogramowania potrzebnego do
grawerowania w szkle. Wkroétce znalezlismy
producentéw maszyn z laserem 3D.

ByliSmy koszmarem kazdego sprzedawcy -
pytaliSmy o mase bardzo specyficznych kwe-
stii, a nawet nie mogliSmy obiecac szybkich
zakupoéw. Jednak w ten sposob stworzyliSmy
liste firm, z ktérymi chcemy wspdtpracowac.

Jak udato sie Panstwu wystartowac z tak
kosztownym biznesplanem?

FIRMER MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY

Poniewaz miatem duze doswiadczenie
w przygotowywaniu wnioskdéw o dotacje unij-
ne, tam witasnie postanowiliSmy szukac finan-
sowania naszej inwestycji. Kiedy w potowie
2008 r. Urzad Marszatkowski Wojewddztwa
Podlaskiego ogtosit nabdér wnioskéw o dofi-
nansowanie przedsiewzie¢ inwestycyjnych,
my mieliSmy juz gotowy biznesplan i niemata
orientacje w rynku.

Na sfinansowanie wktadu wtasnego zacia-
gneliSmy pozyczke w wysokosci 120 tys. zt.
Miatem swiadomosg¢, ze nie bedzie tatwo, ale
bytem pewien, ze chce zaryzykowad. Na po-
czatku byliSmy zmuszeni opierac sie na przy-
chodach z dodatkowych segmentéw naszej
dziatalnosci biznesowej, takich jak szkolenia
i doradztwo.

Dzi$ jest niezmiernie trudno zbudowad
swoja pozycje na rynku. Czym Panstwa
firma sie wyréznia?

Wiedzielismy, ze bedziemy mie¢ konkurencje.
W Polsce juz wtedy dziatato 7 firm o podob-
nym profilu. Jednak nasz produkt byt nadal
bardzo mato znany i widzieliSmy w tym po-
tencjat. Naszym znakiem wyro6zniajgcym jest
bardzo wysoka jakos¢ obrazoéw wykonanych
w szkle oraz personalizacja.

Jako jedyni na polskim rynku mamy tzw. kon-
figurator produktu, co znaczy, ze klient sam
projektuje swojg statuetke za pomocg na-
rzedzia dostepnego na naszej stronie. Kaz-
da statuetka jest niepowtarzalna. Zdecydo-
wanie na plus sg krotkie terminy wykonania
i dostawy, a tego oczekujg klienci. Tak udato
nam sie zagospodarowac nisze. Obecnie je-
steSmy liderami na rynku personalizowanych
statuetek w Polsce, oferujemy produkty dla
klientow indywidualnych i instytucjonalnych.

Yo N
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W Pana podejsciu do prowadzenia firmy
widze zaplanowang strategie. Czy wszyst-
kie decyzje biznesowe byty udane?

Niestety, jak to w zyciu bywa, zdarzaty nam
sie niejednokrotnie nieudane pomysty, cze-
go absolutnie nie da sie uniknagc¢. Jednym
z takich przyktadow byta produkcja serii pa-
migtek z Podlasia, ktéra okazata sie porazka.
Ale wyciggneliSmy z tego lekcje. Nie da sie
konkurowac z tanimi, stabej jakosci produk-
tami sprowadzanymi z Chin. A na pewno nie
w tym samym segmencie rynku. Teraz z suk-
cesem konkurujemy z nimi jakoscig, precyzjg
wykonania oraz personalizacja, a klienci, wi-
dzac rdznice, wolg zaptaci¢ wiece;.

Co do strategii, od zawsze mamy taka w gto-
wie - ciggty rozwoj. Gtéwnga inspiracjg do
zmian sg nasi klienci. Wielokrotnie zdarzato
sie, ze z potrzeby konkretnej osoby, z indywi-
dualnego zamoéwienia powstawat pomyst na
catg linie produktédw. To rynek podpowiada
nam, czego potrzebuje, a my chetnie i skwa-
pliwie te potrzeby zaspokajamy.

Foto: Materiat prasowy Krysztaty3D

Prowadzi Pan firme wraz z zong. Wiele pol-
skich przedsiebiorstw dziata w ten spo-
s6b, dostrzegajac w tym plusy i minusy.
Czy Panstwu udato sie znalezé ztoty Sro-
dek pomiedzy zyciem zawodowym a pry-
watnym?

Tak naprawde tylko na poczatku prowadzili-
Smy te dziatalno$¢ razem, co byto dla mnie
ogromnym wsparciem. Z czasem zona zajeta
sie witasng dziatalnoscig zawodowg, i w tym
upatruje naszg droge ku réwnowadze w zy-
ciu prywatnym i biznesowym. Zaletg wspdl-
nego prowadzenia firmy jest to, ze doskonale
sie rozumiemy i mamy do siebie zaufanie.

W Zonie widze partnera, z ktérym moge prze-
gadac dtugie godziny o strategiach marketin-
gowych, reklamie czy komunikacji z klientem.
A wspdlny wyjazd na szkolenie, konferencje
czy odbidr przyznawanych nagréd jest przy
okazji sposobem na oderwanie sie od trudow
zycia codziennego, co jest nie lada gratka dla
rodzicow dwojki maluchow.
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Zostali Panstwo Liderem Przedsiebiorczo-
sci w 2014 roku. Jaki jest Pana przepis na
zarzadzanie firma? Co uwaza Pan za naj-
trudniejsze w prowadzeniu wtasnej firmy,
a co znacznie to utatwia?

Pomyst, jak firma ma wyglada¢, byt od za-
wsze, ale zeby tam dotrze¢, trzeba byto sie
napracowac. Kiedy udato nam sie finansowo
stanad¢ na nogi, przestaliSmy w koncu walczyc
0 przetrwanie, zaczeliSmy mysle¢ o rozwoju
firmy. Pojawity sie dodatkowe Srodki, ktore
mozna byto przeznaczy¢ na inwestycje, mate-
riaty, rozwdj produktéw. Jedng z pierwszych
inwestycji byto stworzenie wtasnego studia
fotograficznego, co pozwolito nam szybko
wprowadzac¢ nowe produkty do oferty sklepu
internetowego.

Za najtrudniejszy aspekt prowadzenia firmy
uwazam zarzgdzanie ludzmi, zatrudnianie
ich i zwalnianie. Zbudowanie efektywnego
zespotu to ogromne wyzwanie, a bez tego fir-
ma nie ruszytaby z miejsca.

Jak wygladata Pariistwa droga do stworze-
nia efektywnej sprzedazy, za ktérg zosta-
liscie Painstwo nagrodzeni w konkursie
e-Gazele Biznesu jako jedna z najszybciej
rozwijajacych sie firm e-commerce w Pol-
sce. Czy od poczatku skoncentrowali sie
Panstwo na dziatalnosci online?

Na poczatku nie nastawialiSmy sie na sprze-
daz online. Prébowalismy wielu Sciezek,
z ktorych wiekszosc nie byta tg wtasciwg. Szu-
kaliSmy partneréw wsréd fotografow i skle-
pow stacjonarnych z pamigtkami. Myslelismy
nawet o zatozeniu wtasnego lokalnego punk-
tu. Teraz mamy miejsce, gdzie mozna przyjsc
i odebra¢ swoj krysztat, ale rynek lokalny
to tylko niewielki procent naszej sprzedazy.

Dopiero sprzedaz w internecie pozwolita
nam rozwingc¢ skrzydta. Sklep internetowy ze
wspomnianym juz konfiguratorem zamowie-
nia to nasze oczko w gtowie. Szlifujemy go,
piescimy, ulepszamy w kazdej wolnej chwili.

Rozkochaj
w sobie e-klientow i Google

Dotgcz do programu
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Pana zdaniem reklama to niepotrzebny
wydatek czy inwestycja?

Wydatki na reklame to obowigzkowa pozy-
Cja w budzecie naszej firmy. Wykorzystujemy
wiele form reklamy, zaréwno offlinowej, jak
i onlinowej. Bierzemy udziat w targach, nasze
produkty sg dostepne w programach afilia-
cyjnych, tworzymy profil na Facebooku, gdzie
ptacimy za reklame, a strone i sklep interne-
towy reklamujemy gtéwnie poprzez reklame
AdWords.

Bezposrednie wydatki na emisje reklam, czy
druk i kolportaz ulotek wynoszg okoto kilku-
nastu procent, jednak to nie wszystkie po-
zycje w budzecie. Oprocz tego zatrudniamy
dwie osoby, ktére dbajg o tresci graficzne
i tekstowe. Nie uwazam jednak reklamy za in-
westycje. Jest to wydatek, ktéry kazda firma
musi ponies¢. Czy warto? - Moim zdaniem
trzeba, nie ma innej opgji.

Otrzymali Paristwo réwniez tytut Firmy
Przyjaznej Internautom w 2014 roku. Za-
pewne zna Pan przepis na udang relacje
z e-klientami...

Postawilismy przede wszystkim na opinie za-
dowolonych klientébw pozostawiane w sieci.
Dzwignig naszego handlu jest sprzedaz inter-
netowa, zatem moge powiedzie¢, ze podsta-
wg biznesu jest komunikacja z e-klientami.

Foto: Materiat prasowy Krysztaty3D

Z tego wzgledu kluczowe jest dla nas precy-
zyjne opisanie i ukazanie na zdjeciach oferty,
po to aby klienci mieli pewnos¢, jaki produkt
kupuja.

Wymagania stawiane przez klientéw w sieci,
dotyczace zamieszczanych przez firme infor-
macji, jej wizerunku profesjonalisty, utatwio-
nego kontaktu, do$¢ tatwo spetnié. Trzeba
byc¢ ich tylko Swiadomym. Dlatego uwazam,
ze kazda wskazowka, jak lepiej budowad swoj
e-wizerunek, jest pomocna, a takich dostar-
Cza udziat w programie Firma Przyjazna Inter-
nautom.

Dziekuje za rozmowe i przede wszystkim

zycze dalszych sukceséw w budowaniu po-
zytywnych relacji z klientami. B
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