B E ZI P EVASIING Yo E -8 MEARGRA ZaYa Nl WA O REZRORNEYE SPFRUZEEYZ — ZJES! PRORY: W

2

MAGAZYN S’WIADOMEGO{'IP-FEZ\:

..:A.
e
L4 ;
® 8 -
¥
e 2. o
o
~ U
— w
N
O
N <
=
— I
54
Ll w
N
U
x >
'_
2 un

DAVID ALLEN

bezstr _, S@

STRONA 12

Co musisz wiedzie¢

0 zarzadzaniu projektami?
%




ag<

na wysokich obrotach

SLtOWEM WSTEPU

Produktywnos¢, wydajnosé, efektywnosé.

To stowa klucze w obecnym $wiecie. Cho¢ edukacja szkolna omija je szerokim
tukiem, w zderzeniu z rzeczywistoscig nie mamy wyjscia - musimy je sobie
przyswoi¢. Tym bardziej ze oczekuje sie od nas lub sami od siebie oczekujemy,
ze bedziemy dziata¢ na najwyzszych obrotach, a do tego usmiech nie bedzie

schodzit nam z twarzy...

Czy to w ogdle mozliwe? Czy mozna osiggac rewelacyjne wyniki w pracy, nie
tracac zycia prywatnego? | odwrotnie - czy mozna poswiecac czas rodzinie

i jednoczesnie spetniac sie zawodowo?

Znakomici goscie najnowszego, jubileuszowego 20. numeru ,FIRMERA", ktéry
z przyjemnoscig oddaje w Panstwa rece, udowadniaja, ze tak. Wystarczy miec
metode i sie jej trzymac. Taka, jak np. Getting Things Done, o ktorej w wywiadzie
z oktadki méwi jej tworca - David Allen. Specjalisci z branzy podpowiadaja tez,
jak sprawnie zarzadzac¢ czasem i projektami. Do tego piszemy, jak by¢ firma
przyjazng klientom zaréwno w kontakcie bezposrednim, jak i w komunikacji
internetowej. Na koniec przedstawiamy tez nowy Raport Firmy.net, w ktérym

diagnozujemy nastroje polskich przedsiebiorcow.

REDAKTOR NACZELNA

Nie zatrzymuj FIRMERA tylko dla siebie.
Powiedz o nas znajomym.
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jest tworzony przez zeﬂ?s% portalu Firmy.net oraz specjalistow* praktykow
yiha.to, co waznédla sektora MSP w Polsce.
Z/m@ﬁ@iz U nasttematy-zwigzanez problematykg prowadzenia wiasnej

R tym Z Zarzgdzaniem i promocjg, szczegolnie w sferze online.
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tel. 694 437 939, 694 437 941

Chcesz zamiesci¢ u nas reklame lub zaangazowa¢ nas w Twéj projekt? Organizujesz wydarzenie i chcesz,
zebySmy objeli je patronatem? Koniecznie do nas napisz i opowiedz o swoim pomysle!

anych reklam. Podane w nich ceny maja je

ozumieniu art
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SPIS TRESCI 1/2017 —

W NUMERZE:

WYWIADY | INSPIRAC]JE

Szkota bezstresowej efektywnosci

Bardzo praktycznie o produktywnosci

Superbiznes na superfoods

David Allen 0 metodzie
Getting Things Done

MAtLtA FIRMA W SIECI

4 pomysty na dochodowe kampanie sprzedazowe
w Twojej firmie

Maty budzet - wielka promocja w internecie

Mobile copywriting. Jak napisac tresc,
ktdra angazuje na smartfonach Jak przekonac klientéw, by skorzystali

z Twojej promocyjnej oferty

3 kroki na szczyt wyszukiwarki Google

Mobile i desktop to dwa rézne Swiaty.
Jaka trescig podbic ten pierwszy?

STR. 72

Masz temat, ktory zaciekawi przedsiebiorcow? Napisz: redakcja@firmer.pl

Redakcja zastrzega sobie prawo do skracania i opracowania edytorskiego nadestanych tekstéw. Nadestanie tekstu nie jest réwnoznaczne z jego opublikowaniem.
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Czas na obstuge klienta na
najwyzszym poziomie. Zaplanuj
,podroz klienta” tak,

aby chciat do Ciebie wracac

i polecat Cie innym

ABC BIZNESU

Zarzadzanie projektami. Co musisz wiedzie¢,
by nie zwariowac?

Jak przesta¢ marnowac czas i pracowac efektywniej?

Marka osobista krok po kroku

Jak w branzy ustug lokalnych z potencjalnego
klienta zrobi¢ klienta wiernego

W 2017 postaw na klientocentryzm

Jak prosic¢ o opinie? Proste sposoby,
by zdobywac dziesigtki polecenr od klientéw

Raport Firmy.net - Mate firmy w 2016 roku

Reka w reke z Szympansem. Recenzja ksigzki
prof. Steve'a Petersa Paradoks Szympansa

SPIS TRESCI

Mo6w do mnie jeszcze, czyli typy osobowosci
w komunikacji

Czy odejscie pracownika oznacza armagedon?
Co z tajemnicg handlowg?

Mata i $Srednia firma tez mogg by¢
pozadanymi pracodawcami

Raport Firmy.net — Nastroje przedsiebiorcow
w 2016 roku

FIRMER



DOMINIKA STUDNIAK

DAVID ALLEN

W naszym zabieganym Swiecie, petnym informacji i piqtrzqcych—‘
sie obowigzkdw, czesto tracimy nad nim kontrole. Setki spraw
krazg w naszych gtowach, powodujgc ogromny stres i niepokd;j.

W jaki sposéb mozemy sobie z tym poradzi¢ i stac sie bardziej
efektywni? Odpowiedz na to pytanie zna David Allen - tworca
znanej metodologii GTD® i autor bestsellerowej ksigzki Getting

Things Done, czyli sztuka bezstresowej efektywnosci - i zdradza je

W rozmowie z nami.

numer 012017 FIRMER 6




Nasi czytelnicy to gtéwnie wtasciciele matych
firm, przedsiebiorcy, ktérzy prowadza
jednoosobowe dziatalnosci lub pracuja

w naprawde matych zespotach. Czesto nie
maja nikogo, komu mogliby delegowa¢c

zadania, na ich barkach spoczywa caly ciezar

Jak mogg poradzic sobie ze wszystkimi

obowigzkami, kontrolowa¢ ten chaos

i jednoczesnie pozostac efektywnymi?

Moga, ale nie ma nic za darmo. Istniejg okreslone

sposoby dziatania, ktére mozna dos¢ tatwo zastosowac.

Pozwalajg nam one unosic sie na falach, zamiast w nich
tong¢. Ale nie urodzilismy sie z ich znajomoscia i nie

ujawniajg sie one automatycznie. Tak naprawde trzeba
wtozy¢ troche wysitku poznawczego w to, by zmniejszy¢

te presje, ale nadal by¢ bardzo skupionym.

Wydaje sie jednak, ze zmiana istniejgcych
nawykoéw to bardzo duzy krok. Jak system
zarzadzania GTD bezbolesnie wcieli¢ w zycie

i jak wypracowac w sobie nawyk jego

stosowania?

Te dwa pytania dotyczg obszernych i odrebnych
zagadnien. Po pierwsze, etapy GTD fatwo zastosowac
w praktyce, bo uwzgledniajg one zachowania, ktére juz
znamy i z ktérych do pewnego stopnia korzystamy:
zapisywanie rzeczy, ktore przychodzg nam do gtowy;
decyzje, jakie nastepne dziafanie trzeba podjac,

by posung¢ dang sprawe do przodu; zapisywanie
przypomnien o dziataniach i projektach, o ktérych

musimy pamieta¢; przegladanie tych przypomnien,

prowadzenia biznesu, sg wiec multizadaniowi.

fot._}u“etlte Leufke /

gdy jest to potrzebne. To nie jest wielka filozofia, no
chyba ze faktycznie badamy dzieta filozoféw! Aby w pemni
wdrozy¢ podstawy metody, trzeba poswieci¢ jednak

pare godzin na okreslone dziatania.

Jak diugo trwa, by weszty one w nawyk? To zalezy

przede wszystkim od tego, jak dobrze znamy metody
i jak dobrze sie z nimi czujemy. Nasze doSwiadczenie
wskazuje jednak, ze przecietna osoba potrzebuje do

dwadch lat, by dziatania te staty sie automatyczne.

W swojej ksigzce pisze Pan, ze nasze umysty
sq jak pekajaca w szwach pamie¢ RAM
komputera. Jak oczysci¢ wiec nasze dyski,

by mogty one znéw pracowac na najwyzszych

obrotach?

Aby zapanowac nad swoim umystem, trzeba przejs¢
przez nastepujace etapy: zgromadz to, co skupia Twoja
uwage (w godnym zaufania ,pojemniku”); sprecyzuj
rezultaty i nastepne dziatania - jedli takie wystepuja -
dla kazdego elementu; zorganizuj przypomnienia

o tej liscie spraw w odpowiednich kategoriach, wedtug

sprawdzonego systemu; przegladaj te liste, analizuj ja

i uaktualniaj.

FIRMER  nNumEr01/2017



Mamy jednak tendencje do zapamietywania

wszystkiego. To, Ze cos$ zapiszemy, nie oznacza,
ze od razu pozbedziemy sie tego z glowy.

Jak usprawni¢ ten proces?

—_ M

Pamiec¢ diugoterminowa
archiwizuje wszystkie
nasze doswiadczenia,
prawdopodobnie takze
mysli. Lecz pamiec

numer 0172017 FIRMER

krotkoterminowa -

| wszystko to, co

ZWigzane z rzeczami,

ktore zobowigzalismy sie
zrobi¢ lub co do ktérych
mamy podjg¢ decyzje - ma
Znaczne ograniczenia.

Jesli wiemy, ze przypomnienia sg w sprawdzonym
miejscu i ze zobaczymy je we wiasciwym czasie, nasz

umyst przestanie sie tym zajmowac - ale nie wczesniej.

Dobrym przykfadem jest kalendarz. Wiekszos¢ ludzi
ufa, ze to, co maja zapisane w kalendarzach, jest
prawidtowe — wiec wszystkie zaplanowane spotkania sg

w systemie, a nie w gtowie.

System Getting Things Done zaklety jest

w pieciu stowach kluczach: gromadzenie,
analizowanie, porzadkowanie, przeglad

i dziatanie - jak ptynnie przejs¢ od jednego do

drugiego i mie¢ poczucie, ze nad wszystkim

panujemy?

Trzeba przyzwyczaic sie do procesu. Jest on catosciowy,
wiec mozna wykonywac ktérykolwiek jego etap

w dowolnym momencie, ale zaden z nich nie przyniesie
efektdw bez pozostatych. Jesli zapisujemy rzeczy, ale nie
planujemy nastepnych dziatan, to wszystko pozostanie
w naszej gtowie. Jesli przeglagdamy system, ale wiemy,
ze sg rzeczy, ktérych nie zebralisSmy, nasz przeglad nie

da najlepszych efektéw. | tak dalej...




I lle czasu zajmuje wdrozenie metody GTD?

Tyle, ile czasu potrzeba, by zapisa¢ najwazniejsze rzeczy,
ktore mamy w gtowie i zdecydowa, jakie nastepne

dziatania mamy podjg¢ w zwigzku z nimi.

Potrzebujemy wiec
zaledwie paru sekund,
by zaczg¢ wdrazac GTD
| Cieszy¢ sie korzysciami.

—_—

Jak wspomniatem wczesniej, moze to potrwac dwa lata,
zanim bedziemy sie z tym czuli catkiem komfortowo,

czyli zanim wejdzie nam to w nawyk.

Jakie narzedzia polecitby Pan poczatkujacym
w planowaniu dziatan na ich listach rzeczy do

zrobienia?

Moze to byc jakiekolwiek narzedzie do sporzgdzania list,

ktére stosujg i ktore im odpowiada.

Co bardziej sprzyja produktywnosci -
tradycyjne kolorowe karteczki czy aplikacje

elektroniczne?

| to, i to moze dziata¢ tak samo dobrze. Zaréwno
samoprzylepne karteczki, jak i aplikacje majg swoje plusy
i minusy - nie ma idealnego sposobu na organizowanie

list w sensie technicznym.

| Czy jesli znajdziemy juz idealne dla nas

narzedzie, reszta zrobi sie sama?

To bytoby wspaniate, ale nie jest mozliwe.

—_ M

Gdy mamy juz metode,
mozemy sprawic,

ze jakiekolwiek narzedzie
bedzie dobrze dziatato.
Jesli nie mamy metody,
narzedzia bardziej

nam przeszkadzajg, niz

pomagaja.

FIRMER
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Jaka moc maja notatki? Jak je porzadkowag,

hierarchizowaé¢, nadawac¢ im priorytety?

Zalezy, o jakich notatkach méwimy. Jesli chodzi o notatki
z zebran lub wiasnorecznie sporzagdzone notatki
dotyczgce projektu, nalezy je wrzuci¢ do skrzynki spraw
do zatatwienia i przeanalizowac tak, jak wszystko inne.
Gdy je przejrzymy pod katem zadan do wykonania,
projektéw, zadan, na ktérych realizacje czekamy itp.,
mozna je przechowywac podzielone tematycznie jako

materialy pomocnicze albo je wyrzucic.

Jak GTD pomaga nam zorganizowac codzienne

zycie?

Cate zycie jest zyciem codziennym. A GTD to sztuka

zarzadzania przeptywem zadan zyciowych.

FIRMER
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1 Dziekuje bardzo za rozmowe.

Dziekujemy firmie DOOR Poland, wytgcznemu
przedstawicielowi David Allen Company i Getting Things
Done w Polsce, za mozliwosc przeprowadzenia wywiadu

z Davidem Allenem.

Wiecej informacji o GTD na stronach:

gtd.com.pl lub door.com.pl
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Wyprzedz
Konkurencje!

Dotrzyj do klienta w chwili,
kiedy potrzebuje Twoich ustug, bez wzgledu na to,

czy korzysta z komputera, telefonu czy tabletu!

Testuj pakiet reklamowy

BEZ OPLAT | ZOBOWIAZAN PRZEZ 14 DNI

./:/,

Polacy s mobile!
Codziennie 58% z nich korzysta ze smartfonow, a 21% z tabletow.


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

fot. Damian Zaleski / unsplash.com

\N/A\R\O\N/A\C7

— MARIUSZ KAPUSTA —

Jak znalez¢ sposdb na wiekszg sprzedaz i rozwdj wtasnej firmy bez ptacenia
za to zyciem osobistym? Zanim zaczne sie madrzy¢, to na poczatek kilka
obrazkéw z zycia.

numer 012017 FIRMER 12



Ekspert zarzgdzania projektami z ponad 17-letnim doswiadczeniem, trener
i przedsiebiorca. Od prawie 9 lat jest wtascicielem firmy Leadership Center. Autor
ksiazki Zarzqdzanie projektami krok po kroku i twérca metody 12 pytan oraz PM-jitsu,

MARIUSZ KAPUSTA

ktére w bardzo prosty sposéb uczg zarzgdzania projektami. Metode mozesz poznac
na www.leadership-center.pl/kurs-12-pytan. Z pasjg tworzy gry symulacyjne dla

manageréw, wielbiciel rozwoju osobistego, triathlonista i maratonczyk.

Obrazek 1

Klient znowu wprowadzit matg zmiane na ostatnig
chwile. No i oczywiscie spdznit sie dwa dni

z podestaniem kluczowej decyzji, bo ,takg ma
procedure”. To wazny klient i nie mozna mu powiedzie¢
tego, co sie w tym momencie mysli. Trzeba wzig¢ to

na klate, chociaz wiesz, ze bedzie to oznaczato niezte
zamieszanie. Te dwa dni sprawig, ze z opéznieniem
zaczniesz prace dla dwoch kolejnych klientéw. | wiesz,
ze to tez trudno bedzie nadrobic. Klient ma zawsze

racje. Czy to powiedzenie ma sens?

Obrazek 2

Po raz setny probujesz wprowadzi¢ w firmie Twéj nowy
pomyst. Niby to Twoja firma, Ty jeste$ szefem wszystkich
szeféw, ale pomyst caty czas utyka. A to Ty nie masz
czasu, a to Twoi ludzie nagle jakby tacy niekumaci i jak
na co dzien wszystko robig, to z tym sobie nie moga
poradzi¢ bez Twojej pomocy. Trzeba pchac ten pomyst
na site, a i tak idzie jak krew z nosa. A miato by¢ tak

pieknie, jak sie jest swoim szefem.

Obrazek 3

Wszyscy zasneli, a Ty mozesz nadrobic cze$¢ pracy nad
firma. W ciggu dnia nie ma czasu, bo ,biezgczka” wciska
sie w kazda minute. Musisz caty czas odpowiadac na
pytania klientéw, swoich ludzi, gasi¢ pozary. Zlecasz
prace do wykonania, ale nie udaje sie tego zrobic tak,
zeby to byt automat i zeby ludzie potrafili zrobic to bez
Ciebie. Zawsze wraca do Ciebie jakis rykoszet - kto$
zapomni 0 czyms$ oczywistym, a waznym. Ktos inny

w ogoble nie wezmie pod uwage zagrozen, tylko jak
skoriczony optymista zaplanuje potowe potrzebnego
czasu. Teraz chwila, zeby troche pomyslec, zanim
wrocisz jutro do firmy i wyrabiania kolejnych godzin

w 70-godzinnym tygodniu pracy.

Odnajdujesz sie w ktéryms z obrazkéw? Brzmi znajomo.
A moze kiedy$ w Twojej karierze przedsiebiorcy

i wiasciciela firmy cos takiego sie przydarzyto? Jezeli
sobie z tym poradzites, to mozesz poczytac dla sportu,
jezeli nie, to moze znajdziesz tutaj odpowied?, co
mozna robic¢ inaczej, albo jaki btad popetniamy my
przedsiebiorcy, pracujgc we wiasnych firmach czy

organizacjach.

FIRMER  nNumEr01/2017



Pisze my, bo sam jestem przedsiebiorcg, prowadze
wiasng firme i mam to na co dzien. Wiem, ze to
specyficzne, gdy budujesz organizacje od zera.

Bo zakres Twoich obowigzkdw rozcigga sie od
sprzataczki do prezesa ;). Niby jeden etat, a taka
réznorodnos¢. Znasz firme od podszewki i potrafisz
zrobi¢ wszystko, tylko z czasem okazuje sie, ze to nie
wystarcza i Ty jeste$ coraz bardziej zmeczony, a firma

wcale nie rosnie tak, jakbys chciat.

Pojawia sie pytanie: ,,Jak sprawi¢, zeby mie¢ czas dla

siebie i rozwijac firme bez wypruwania sobie zy}?”

No moze z tymi zyfami to przesada, ale nie da sie
ukry¢, ze sporo wyzwan spedza nam sen z powiek. | nie
da sie ich rozwigzac¢ jednym magicznym sposobem.

Ja przynajmniej takiego nie znam, sam zatuje. Da

sie jednak utatwi¢ sobie zycie na wielu poziomach
dzieki sposobowi, ktéry znam i chce Ci przedstawic.
Zadecydujesz, czy to dla Ciebie ma sens i na jakim
poziomie Ci sie przyda. Jestem przekonany, ze kazdy,
absolutnie kazdy, powinien mie¢ podstawy tej

kompetendji tak, jak sprzedazy.

Bez sprzedazy nie ma pieniedzy.
Bez zarzadzania projektami

i myslenia projektowego nie ma
rozwoju

O zarzadzaniu projektami dla przedsiebiorcow
bede pisat. Dla mnie to temat, z ktérym zyje cate
moje zawodowe zycie, od organizacji studenckich

przez miedzynarodowe korporacje po moje projekty

NUMER 01/2017
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biznesowe. | spedzitem nieskonczone godziny na

szukaniu sposobu, jak zaprzac to, co wiem, do tego,
zeby mi byto tatwiej. Zeby méc wyjs¢ do domu o czasie,
mac skupic sie na rodzinie, mie¢ czas na swoje hobby

i jednoczesnie sprawi¢, zeby biznes sie rozwijat.

Moim najwiekszym odkryciem byto to, ze przedsiebiorcy
maja w sobie intuicje projektowg. Potrafig stworzyc
w gtowie pomyst tego, co chcg osiagnac, przygotowac
plan dziatania (mniej lub bardziej ztozony), przewiduija,
co moze sie wydarzy¢ po drodze. | biorg sie do roboty,
rozwigzujac po kolei problemy. To jest niesamowite!

Ta naturalna umiejetnos¢ pozwala budowac naprawde

duze przedsiebiorstwa. Z diugopisem i kartkg A4.

Problem pojawia sig, kiedy organizacja rosnie,
przedsiebiorca nadal intuicje ma, tylko jego zesp6t
to nie sa przedsiebiorcy! | czesto nie myslg w ten
sposob, nie organizujg sobie pracy z wyprzedzeniem
i wykonujg po prostu polecenia. To sprawia, ze trzeba

nimi kierowac inaczej, myslec za nich w kategoriach




projektéw, bo sami tego nie potrafig. To tez sprawdza
sie do pewnego poziomu, tylko problem jest taki,

ze zamiast mysle¢ o rozwoju biznesu, coraz bardziej
wcigga Cie praca w firmie i sam musisz robi¢ co$, co

wydaje sie, ze ludzie powinni ogarng¢ sami.

Oni nie ogarng, jezeli sie nie nauczg, a Ty tez nie
ogarniesz, jezeli nie zaczniesz patrze¢ na rzeczy dziejgce
sie w firmie z troche innej perspektywy. | wlasnie te

perspektywy chce Ci pokazac.

O co chodzi z tym zarzagdzaniem
projektami?

W firmie prowadzisz dwa rodzaje dziatan.

_ O /I _ Te, ktére sg dobrze opisane i wszyscy
wiedzg, jak je wykonywac od A do Z,

dziejg sie powtarzalnie prawie caly czas, to procesy.

Mniej lub bardziej formalne, ale sg i nie trzeba w nie za

bardzo ingerowac.

3 O Z 3 Drugi rodzaj dziatan to nowe tematy,
ktére wymagaja wymyslenia i wdrozenia.
Nie do korica wiadomo, jak je zrealizowac, bo ludzie tego
nie robili lub nigdy nie robiliscie tego w firmie. To moze
by¢ nietypowe zapytanie klienta lub wdrozenie nowych
ustugi lub produktu do firmy. Albo uruchomienie
nowych kanatu sprzedazy czy sposobu promaocji firmy.

Na pewno nie jest Ci to obce.

Zeby takie przedsiewziecie sie udato, potrzebujesz:
= stworzy¢ plan dziafania - co, kto, kiedy + troche

dodatkowych pytan,

15

= zapewni¢ poparcie do jego realizacji, co we wiasnej

firmie sprowadza sie do przydzielenia ludzi, sprzetu,

budzetu,

= popychac je do przodu, zeby plan stat sie

rzeczywistoscia.

I moze to bedzie dla Ciebie zaskoczeniem - w pewnym
momencie masz za duzo zadan na gtowie, zeby

samemu wszystko ogarngc i kontrolowac. Nawet jezeli
diugo dawates rade, to pomieszanie wielu rél sprawia,

ze przestaje to funkcjonowac. O jakich rolach méwie?

fot. Nick Ka

W zarzadzaniu projektami przechodzisz przez 5 etapow
(albo poziomdéw zaawansowania):
B O /I _ Uczestnik - wykonujesz swojg prace,

jestes przydzielony do projektu
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Koordynator - zajmujesz sie
prostszymi projektami, popychasz

projekt do przodu

_ O 3 _ Menedzer - dodatkowo sterujesz

projektem, zarzadzajac ryzykiem

i zmianami

_ 04 _ Lider - tworzysz projekty od zera,

ksztaftujac je w organizadji

_ O 5 _ Strateg - decydujesz o wielu projektach

i'ich priorytetach

Gdy jeste$ we wiasnej firmie, to w wielu projektach
pemisz wszystkie 5 roll Od decydowania o kolorze
czcionki na stronie internetowej po spinanie planéw
rozwoju na kolejne 3 lata! Nie dos¢, ze jest to meczace,
to mato efektywne w pewnym momencie. Dobrym
pomystem jest przesuwac sie w gore, zajmujac wyzsze
poziomy, a swoim ludziom przekazywac obowigzki
zwigzane z tymi ponizej. Razem z oczekiwaniami,

ze zastapig Cie tez w podejmowaniu decyzjil A wtedy Ty

FIRMER
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fot. taner ardali / unsplash.com

bedziesz miat czas na zabranie dziecka na trening pitki

noznej czy tanca.

Jak mozna to zrobic?

Ponizej moja propozycja, jak mozna do tego podejs¢

z Twojej perspektywy.

= Uczestnik - 95-100% zadan z tego poziomu
powinno by¢ przekazane Twojemu zespotowi.
Po to zatrudniasz ludzi, zeby wykonywali swoje
zadania. Nawet jezeli Ty to zrobisz lepiej - bo jakze
by inaczej - to Twdj czas warto zainwestowac na
wyzszych poziomach. Nie unikniesz catkiem pracy,
ale powinienes dazy¢ do tego, zeby odpowiedzialnosc¢
za prace byfa u ludzi.

= Koordynator - to naturalny poziom, w ktéry
wpadasz, jezeli lubisz organizowac. Zaczynasz
sam dopytywac, czy jest zrobione to, co miato by¢,
kiedy bedzie kolejne i tak dalej. A ten poziom takze
spokojnie mozesz przekazac praktycznie kazdemu

pracownikowi. Naucz ludzi, jak Ty planujesz sobie




prace, rozpisujesz co, kto, kiedy ma wykona¢

i jak pilnujesz planu. Zajmie to troche czasu,

ale jak zaszczepisz w ludziach pomyst myslenia

w kategoriach: ,plan”, ,zarezerwowanie sobie czasu”,
,wykonanie”, to zobaczysz, ze rzeczy zaczng sie dziac
same. Prawie same :).

Menedzer - tutaj bedzie trudniej, bo nie w kazdej
firmie znajdziesz ludzi, ktérzy beda potrafili myslec
w kategoriach ograniczen kosztu, czy spojrzec
szerzej na zagrozenia czy szanse. Uswiadom ludzi,
ze firma musi na siebie zarabiac i przydziel
odpowiedzialnos¢ za budzet. Pracownicy maja
wykonac swoje zadania, nie przekraczajgc pewnych
kosztéw. Gdy cztowiek staje sie Swiadomy ograniczen,
zaczyna szukac kreatywnych sposobdw ,jak zrobic¢
to tanigj", a przeciez o to Ci chodzi. Na tym poziomie
mozesz przekazac¢ bezcenng wiedze odnosnie tego,
jak Ty myslisz o kazdym przedsiewzieciu, zeby
zakonczyto sie sukcesem. To naprawde nie jest
oczywiste dla Twoich pracownikow!

Lider - to 80% Twojej pracy. Tworzysz projekty od
zera, ksztattujac je w organizacji. Absolutne must have
kazdego wiasciciela firmy. Na tym poziomie nadajesz
wizje projektom, to czego oczekujesz, jakie majg byc
cele, jakie ograniczenia. O kogo zadbac i jak. Czego
oczekujesz w formie korzysci. Staraj sie skupiaé
na doktadnym opisaniu swoich oczekiwan

i przekazaniu tego w dét. Jezeli to zrobisz, to nie
bedziesz musiat wchodzi¢ w detale, bo gdy cel jest
jasny, ludzie bedga potrafili znalez¢ do niego droge
duzo fatwiej.

Strateg - decydujesz o wielu projektach iich
priorytetach. | to jest najwazniejszy punkt.
Potrzebujesz znalez¢ czas na spojrzenie na swojg

firme z lotu ptaka. Bo niezaleznie od Twoich ambicji

17

firma ma swoje ograniczenia i nie moze robic
nieskonczenie wiele projektéw na raz. Trzeba je
utozy¢ tak, zeby byto jasne, co jest priorytetem, co
mozna zastopowac, a jakie projekty nalezy zabic,
bo nie spetniajg oczekiwan. A co najwazniejsze jak
zrealizowac Twoje plany rozwoju harmonijnie,
optymalnie i skutecznie! To na tym poziomie
zobaczysz, dlaczego firma utyka, albo jak kierowac
dziataniami, zeby rosta sprzedaz, zespot byt bardziej
samodzielny i pojawit sie czas dla Ciebie na Twoje

hobby.

Whbrew opinii, ze zarzadzanie projektami jest tylko

dla korporacji, to nieprawda. Projekty wymagaja
proaktywnosci, skupienia na celu i zadaniu,
skutecznosci. To cechy przedsiebiorcéw. Projekty to

po prostu nasza codziennos¢. Wedtug mnie, warto
chociaz przyjrzec sie tematowi, nawet jezeli nie uznasz
tego za kluczowa kompetencje dla Twojej firmy. Jest
spora szansa, ze w momencie gdy uporzadkujesz swoje
myslenie o tym temacie, to tatwiej bedzie Ci pokierowac
Twoimi ludzmi w budowaniu stabilnego, prosperujgcego

biznesu.

Rentownych projektow, historycznych zyskow,
zrealizowania plandw rozwoju i duzo czasu dla siebie.
To moje zyczenia dla Ciebie w tym roku. Niech moc

bedzie z Tobg :)

NUMER 01/2017
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TAC NOWAC
CZAS | PRACOWAC
EFEKTYWNIE)?

— BARTEK POPIEL —

Zycie z zasady nie jest sprawiedliwe. Jest jednak co$, czym uczciwie
obdarowuje wszystkich nas po rowno: czas. W koncu doba u kazdego trwa
doktadnie tyle samo. Niezmiennie sg to dwadziesScia cztery godziny

(i ani sekundy dtuzej!).
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Konsultant, autor ksigzki Przestar jeczec i weZ sie wreszcie do roboty!, ktéra dostepna jest
catkowicie za darmo na stronie liczysiewynik.pl/ebook. Pobrato jg juz ponad 60 000 oséb.
Autor pierwszego na Swiecie 2booka Liczy sie Efekt, bestsellera Zrobie To Dzisiaj oraz licznych

BARTEK POPIEL

kurséw audio oraz video. Przez swoje nagrania, artykuty, ksigzki i szkolenia zainspirowat
dziesigtki tysiecy ludzi do wprowadzania w zyciu zmian na lepsze.

Dlaczego niektdérzy mogg poszczycic sie wiec
imponujaca listg sukceséw, osiggnie¢, godnych
pozazdroszczenia wynikdw, a inni (réwnie ciezko
pracujac!) juz nie? Dlaczego niektérym udaje sie godzi¢
ze sobg ogrom obowigzkow, zycie prywatne i swoje
liczne pasje, a inni urabiaja sie po fokcie od rana do

wieczora, nie mogac znalez¢ chwili wytchnienia?

Sa tacy, ktérzy chcieliby ustyszec jako odpowiedz na
powyzsze pytania jedno stowo: szczescie. To przeciez
strasznie wygodne maéc powiedzied: ,Jemu sie udaje,

bo ma farta. Taki sie juz urodzit. Ma po prostu talent

do ogarniania”, po czym zndéw zakopac sie po uszy

w obowigzkach do zrobienia ,na wczoraj”, naiwnie liczac,
ze moze kiedys to sie zmieni i ze w koncu powtarzana
setki razy dziennie mantra ,nie mam czasu” obrdéci sie

w Co$ zupetnie innego.

Znacznie trudniej dopusci¢ do siebie Swiadomosg,
ze produktywnos¢ osobista czy umiejetnosé
zarzgdzania sobg w czasie to nic innego, jak
pewnego rodzaju zestaw kompetencji (ktére mozna
nabyc) i zwyczajow (ktére mozna w sobie wyrobic).
Nie jest to zadna pilnie strzezona wiedza dostepna
dopiero po osiggnieciu odpowiedniego stopnia

wtajemniczenia w jakiej$ lozy masoniskiej, nie sg to
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magiczne umiejetnosci mozliwe do opanowania jedynie

w Hogwarcie. Nie.

N

Produktywnos¢ osobista
to cos, czego mozna

| czego warto sie nauczyc.
Nie twierdze, ze przyjdzie
to fatwo i bez zadnych
wyrzeczen — wiem jednak,
ze zdecydowanie sie to
optaci.

By momentalnie zauwazy¢ istotne zmiany w swoim
zyciu, na poczatek z powodzeniem wystarczy Ci tylko ten
niedtugi tekst. Po prostu wez sobie do serca ponizsze

rady i... dziataj!
B O/I _ Ustal cele

Rozwdj osobisty (jakkolwiek go nie pojmowad) nigdy nie
powinien by¢ celem samym w sobie. W tym wszystkim

nie moze chodzi¢ o stawanie sie wydajniejszym tylko

FIRMER
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http://liczysiewynik.pl/ebook

po to, by poprawi¢ swoje statystyki i potechtac ego
odkryciem, ze dzisiaj zrobites trzy razy wiecej rzeczy niz

wczoraj. Nie.

Rozwdj osobisty (a wiec nauka produktywnosci

i efektywnoséci réwniez) ma stuzy¢ CZEMUS. Czemu? Na
to pytanie musisz odpowiedzie¢ sobie sam. W Twoim
zyciu powinny Ci przyswieca¢ Twoje cele. Nie moje, nie
Twoich rodzicéw, znajomych, przyjaciét czy nauczycieli.

Twoje.

Podnoszenie swojej produktywnosci jest jedynie droga
do ich szybszej realizacji. To dlatego tak wazne jest
uswiadomienie sobie juz na samym poczatku tej drogi,
na czym NAPRAWDE Ci zalezy. Chcesz zatozy¢ rodzine?
Poswiecac jej wiecej czasu? Marzysz o dalekiej podrdzy?
A moze chcesz zarobi¢ okreslong ilos¢ pieniedzy? Wez
swoje cele na tapet. Zastanow sie, czego potrzebujesz
do ich spefnienia. Uswiadom sobie, czego Ci brakuje

i w jaki sposéb mozesz to zdoby¢.

Bez jasno wytyczonych celéw nigdzie nie dojdziesz -

prawda moze wyswiechtana, ale wciaz aktualna i istotna.

_ OZ _ Poranne rytuaty

Poranek rzutuje na caty dzien. Jezeli zadbasz

o odpowiednig organizacje juz od pierwszych minut

po przebudzeniu, parokrotnie zwiekszysz szanse na to,
ze nadchodzace godziny pracy uptyng doktadnie tak, jak

sobie zaplanujesz.

Jak wiec najlepiej uporzadkowac czas po wstaniu

z tozka?

Dzien wczesniej rozpisz sobie na kartce to, co bedziesz
robit od momentu, w ktérym zadzwoni budzik. Na
przyktad: wstan, idZ pobiegac, weZ prysznic, zjedz na
Sniadanie jajecznice, umyj zeby, zabierz sie do pracy. W ten
sposob unikniesz sytuadji, w ktorej nie wiesz, za co sie
zabrac. Nie bedziesz bezsensownie marnowat czasu na

przykiad na zastanawianie sie, co zjesc.

Masz wszystko czarno na biatym. Czujesz sie zagubiony?
Siegasz po kartke z planem. Zobaczysz, ze realizacja

tych samych zadan zajmie Ci znacznie mniej czasu

wtedy, kiedy wszystko odpowiednio zaplanujesz niz




wtedy, kiedy Twoj poranek jest uosobieniem chaosu. 04 Praca w blokach
W dodatku taki poranny rytuat zwiekszy Twojg

wewnetrzng dyscypling. Jesli juz wiesz, co i w jakiej kolejnosci powinno zostac

zrobione, pora zabrac sie do roboty.
- O 3 - Oznacz prlorytety Prace najlepiej jest zorganizowac sobie w odpowiednich

blokach czasowych. W zaleznosci od osobistych

Skoro nie chcesz marnowac czasu, musisz nauczyc preferencji i przyzv\/yczajeh, a3 takze Specyﬁki

sie poswiecac go tylko (albo przynajmniej: przede poszczegdlnych zadan, na jedna robocza sesje powinno

wszystkim) tym rzeczom, ktore s dla Ciebie istotne sie przeznaczac od 60 do 90 minut. To czas absolutnie

I ktére przyblizaja Cig do realizacji Twojego celu. krystalicznej koncentracji, w ktérym nie ma miejsca

Nie zawsze bedzie to cos, co kochasz. Nie zawsze na telefony, e-maile, media spotecznoéciowe czy

bedzie to co$, co sprawia Ci przyjemnos¢. Zawsze jakiekolwiek inne rozpraszacze.

jednak powinno to by¢ cos, czego ukonczenie sprawi,

ze poczujesz sie cho¢ o krok blizej spetnienia Twoich

fot. Oliver Klein / unsplash.com

zamierzen.

Jak to wyglada w praktyce?

Wypisz wszystkie swoje zadania na dany dzien,

a nastepnie oznacz je jedng z czterech pierwszych liter
alfabetu: A, B, C lub D, gdzie A to rzecz najwazniejsza,
a D - najmniej istotna. Nastepnie zabierz sie za
odhaczanie kolejnych pozycji z listy to-do w takie]
kolejnosci, by najpierw zadbac o prace oznaczone

literkg A.

Dlaczego to jest tak kluczowe? Bo kiedy zapchasz dzien Jedli masz taka mozliwogé, odfacz internet. Albo

bzdurami, sitg rzeczy zabraknie Ci czasu na postawienie przynajmniej zablokuj Facebooka, YouTuba i pozostate

,krokéw milowych”. Nie bedziesz wtedy w stanie pozby¢ pozeracze czasu.

sie wrazenia niesamowitego zarobienia i zagonienia,

cho¢ naprawde nie bedziesz w ogdle posuwat sie Gwarantuje, Ze zastosowanie tylko tej jednej wskazowki

naprzéd. juz znaczaco poprawi Twoja produktywnos¢.
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_ 05 _ Czas na,Smieci”

Na pewno w ciggu dnia znajdzie sie do wykonania kilka
mniejszych zadan i zadanek, ktére choc jakos znaczaco
Cie do realizadji celu nie przyblizg, to jednak z réznych

powodow muszg zostac wykonane. Jak je wiec ,ugryz¢™?

Najlepiej jest zebrac je w jeden blok czasowy i uporac
sie z nimi wszystkimi za jednym razem. E-maile,
telefony, rozmowy na Skypie, sprawdzanie medioéw
spotecznosciowych... Jednorazowe zatatwienie tego typu
spraw o okre$lonej porze i z géry narzuconym limitem
CZasowym sprawi, ze uporasz sie z nimi znacznie
szybciej, niz gdybys wykonywat je pojedynczo - na

przyktad raz na pét godziny.

_ 06 _ Zadbaj o czyste
otoczenie

Zdumiewajace, jak wielkie znaczenie w codziennej
pracy ma otoczenie, w jakim sie znajdujemy. Czy jest
schludnie, czysto? Czy moze wprost przeciwnie -

wszedzie wokot pietrzg sie brudne naczynia pokryte

NUMER 01/2017
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fot. GlobalStock / istockphotocorr}

kilkucentymetrowg warstwg kurzu, stos nieprzebranych
dokumentéw, w ktérych odszukanie potrzebnego

Swistka papieru graniczy z cudem?

Chaos na biurku to chaos w gtowie (i odwrotnie). Nie
da sie nie zauwazy¢ powigzania miedzy tymi sprawami.
Dlatego, jesli chcesz pracowac w skupieniu i z czystym
umystem, zadbaj o odpowiednig organizacje wokot
Ciebie. Na biurku powinny znajdowac sie jedynie te

rzeczy, ktére sg Ci absolutnie niezbedne.
_ 07 _ Trzymaj blisko wode

Na Twoim biurku nigdy nie powinno zabrakna¢ butelki
wody. Juz pomijajac fakt, ze jej picie jest po prostu
zdrowe, a w dodatku otrzezwia, pozwoli Ci ona diuzej
utrzymac skupienie. Jak? Woda ttumi gtéd. A gtéd

rozprasza.

Powiedzmy, ze znajdujesz sie w potowie pracy, kiedy
zaczynasz odczuwac nieprzyjemne ssanie w brzuchu.
Naturalnym odruchem jest oderwanie sie od roboty,

pojscie do kuchni, przygotowanie jakiej$ przekaski -




a w miedzyczasie smartfon w reke, Facebook, YouTube,
10 wiadomosdi, 2 telefony i ze skupienia nie pozostaje

absolutnie nic. Kiepska wizja.

A wystarczytoby w takiej sytuacji wypi¢ szklanke wody.
Gtod zostatby na chwile sttumiony i mégtbys w spokoju
dokonczy¢ rozpoczetg prace. Te - powiedzmy -

40 minut zwioki, jesli chodzi o zjedzenie jakiegos positku,
nie wyrzadza Ci ogromnej krzywdy, a znaczaco poprawig

Twojg efektywnosc.
- 08 - Wiacz dobrg muzyke

Muzyka towarzyszy cztowiekowi od zawsze. Z poczatku
miata charakter niemalze religijny, pomagata ludziom

osiggac stan wrecz boskiej ekstazy. Nie bez powodu.

Na pewno znajdziesz taki akompaniament, ktory
inspiruje, motywuje, uskrzydla, ktéry wptywa pozytywnie
na prace mozgu, odcina od $wiata zewnetrznego,
pozwala zapomnie¢ o problemach i zmartwieniach oraz

skupi¢ sie na realizowanym wiasnie zadaniu.

To moze by¢ muzyka filmowa, delikatna (albo i nie)
elektronika, dzwieki gitary akustycznej... Porozgladaj
sie, poeksperymentuj. Sprawdz, jak dziatajg na Ciebie
gotowe sktadanki pokroju ,Brain Food” lub ,Creativity
Boost” dostepne np. na Spotify. Moze stworz wtasng?
A pdZniej zatdz na uszy stuchawki i oddaj sie btogiemu

skupieniu!

_ 09 _ Kartka mysli

Ludzie pracujacy przy komputerze bardzo czesto cierpig
na przypadtosc ,zrobie milion rzeczy jednoczesnie”.

Przygotowujg — powiedzmy - jakis raport, kiedy nagle
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przypomni im sie o telefonie do wykonania, wiec

niezwtocznie sie do tego zabierajg. Dobrze? Nie. Tylko

niepotrzebnie sie rozpraszaja.

Zeby tego unikng¢, miej przy sobie kartke mysli, ktéra
postuzy Ci jako ,pamiec zewnetrzna”. Przypomnisz sobie
o telefonie, wiec - zeby nie odrywac sie od aktualnego
zadania - napiszesz odpowiednig notke na kartce mysli.
Skonczysz prace, bedziesz miat przerwe, droga wolna.
Dzwon. Taki system pracy uniemozliwi Ci wybijanie sie
ze stanu skupienia. Przestaniesz by¢ w ,szarej strefie”
koncentracji, a zaczniesz w koricu poswiecac catg uwage

realizowanemu zadaniu.
_ “I O _ Regeneracja
Ostatni punkt, cho¢ nie mniej wazny od innych -

a czesto, paradoksalnie, najwazniejszy.

W ,byciu produktywnym” nie chodzi o to, by zonglowac
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w swoim kalendarzu obowigzkami, spotkaniami
i zadaniami tak, jakby to byt tetris. Nie chodzi o to,
by robi¢ wiecej i wiecej kosztem witasnego zdrowia. Nie

chodzi o to, by sen zastepowac hektolitrami kawy.

Jezeli chcesz miec wiecej energii, to po prostu MUSISZ
wypoczywacl. Musisz zarezerwowac czas na regeneracje
(i oznaczy¢ go najwyzszym priorytetem!). Musisz
poswieci¢ czes$¢ swojego dnia na spacer, ksigzke czy po
prostu btogie lenistwo. Inaczej nie pociggniesz dtugo.
Jasne, ze da sie wytrzymac bez snu, bez jedzenia...
pytanie tylko: jak dtugo? I... czy warto? Bo wiedz, ze to

predzej czy pézniej zemsci sie na Tobie.

—_ M

Patrz dtugoterminowo

| nie 0szczedzaj na sobie,
na swoim organizmie i na
swoim zdrowiu. Nie obawiaj
sie inwestowac w siebie
czasu.
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fotyNico Beard / unsplash.com

Zdaje sobie sprawe, ze opisywane wyzej rzeczy

moga wydawac sie proste, momentami banalne, ale
odpowiedz sobie szczerze: stosujesz je w swoim zyciu?
Prawdopodobnie nie. Wiec... zacznij! Przekonaj sie

na wiasnej skorze, czy warto. Poswiec troche wysitku
na wyrobienie w sobie odpowiednich nawykéw, na
wprowadzenie do swojej codziennosci tego, o czym
przeczytates w tym artykule. Gwarantuje Ci szybkie
odkrycie tego, ze uzyskujesz niewiarygodne efekty. Nie
masz niczego do stracenia, zyska¢ mozesz naprawde

wiele.

Powodzenial




fFirmymnet

Od 2007 roku
wspotpracuje z nami kilkanascie tysiecy wtascicieli firm,
ktorzy otrzymali wszystko co niezbedne

do promowania biznesu w internecie.

© ©

Profesjonalna prezentacja Na zoptymalizowang pod wyszukiwarki
reklamuje Twojg firme w sieci i wyglada idealnie bez prezentacje natychmiast skierowany jest ruch
wzgledu na to, czy jest przegladana 7 Google i portalu Firmy.net, co gwarantuje setki
na laptopie, tablecie czy smartfonie. nowych odwiedzin miesiecznie.

® ©

Zestaw narzedzi kreujacych pozytywny wizerunek Eksperci Firmy.net dostarczajg wiedzy
Twojej firmy, takich jak mozliwos¢ informowania oraz gotowych rozwigzan z zakresu zarzadzania
0 nowosciach oraz pozyskiwania opinii i referendji, i promocji firm w internecie.

buduje zaufanie w oczach klientow.

Dotgcz do spotecznosci Firmy.net

Dodaj firme za darmo


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

@
{ oz o
' LDOMINIKA MIKULSKA

MICHAL SLIWINSK

O tym, jak w praktyce wdrozy¢ zarzgdzanie czasem metodg
Getting Things Done, rozmawiam z Michatem Sliwinskim -
przedsiebiorcg, mdéwcg, autorem ksigzek, blogerem, redaktorem

magazynu ,Productive!”.

Michat pomaga zapracowanym przedsiebiorcom, start-upom

i zespotom wdrazac rozwigzania w zakresie produktywnosci. Jest

tworcg aplikacji Nozbe, narzedzia opartego na metodologii GTD,

ktore powstato, by wspiera¢ w skutecznym zatatwianiu spraw.

|
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Rozwigz problem milionéw, a pokochaja Cie
miliony. Tak w kilku stowach mozna opisac
sukces aplikacji Nozbe. Zanim trafita w rece
uzytkownikéw, powstawata jako Twoje

zupetnie prywatne narzedzie. Co byto dla

Ciebie motywacja do jej stworzenia?

Chaos :-). To, ze sam sobie nie radzitem z wiasnym
czasem. W pewnym momencie zaczatem zawalac
terminy. Jestem duzym optymistg i chyba dlatego
bratem na siebie za duzo. Tak zresztg jest, gdy ktos
prowadzi dziatalnos¢ jednoosobowo. Chce robic jak
najwiecej, by zarobi¢, obstuzy¢ wszystkich klientow,
ktérzy sie zgtaszajg. Ostatecznie nie mogtem juz sobie
poradzi¢ z nattokiem pracy i z liczbg zlecen, z ktérych
przeciez kazde skfadato sie z etapdw, a te etapy -

z mniejszych i wiekszych zadan. Postanowitem znalez¢

na to sposob.

Traf chciat, ze kolega powiedziat mi o ksigzce Davida
Allena Getting Things Done. Od niej zaczatem, potem
siegnatem jeszcze po ksigzki Stephena Coveya 7 Habits
Of Highly Effective People oraz First Things First. Troche

sie wiec doksztatcitem na poczatek :-).

Podejscie Allena do organizacji zadan pasowato mi
najbardziej, ale jego narzedzie nie byto wystarczajgco
praktyczne. Praca z notatnikiem wydawata mi sie

archaiczna, a ciggte przepisywanie zmudne.

—_ M

Papier nie synchronizuje
sie z niczym, a ja
potrzebowatem narzedzia
cyfrowego.
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Przez chwile uzywatem w Microsoft Outlook tzw. zadan
- CO byto jeszcze gorsze, potem kilku innych narzedzi.
Kazde z nich miato jaki$ element, funkcjonalnos¢,
mechanizm, ktére mi sie spodobaty, jako catos¢ - zadne

nie byto jednak doskonate.

A Zze zajmowatem sie programowaniem, pewnego

dnia po prostu zaczatem pisac kod. | tak, w jeden
weekend, powstata prosta aplikacja webowa, do
obstugi w przegladarce. Wygladata koszmarnie brzydko,
ale dziafata. | miata to, czego potrzebowatem. Zaczatem
jej uzywad, w wolnym czasie poprawiajac i usprawniajac
to i owo. Pozniej nadszedt moment, kiedy stwierdzitem,
ze dziata juz na tyle dobrze, ze chyba nie powinienem
by¢ egoistg i zwyczajnie podzieli¢ sie nig ze Swiatem.

| tak, po dwdch latach od mojego weekendowego

projektu, Nozbe miat ujrze¢ swiatto dzienne.

Przygotowatem Nozbe najpierw w wersji anglojezycznej
na rynek amerykanski, poniewaz wydawato mi

sie, ze tam wiecej 0sob zna GTD, wiec szybciej
spodziewatem sie adaptacji. Okazato sie, ze jest

wielu zainteresowanych uzywaniem takiej aplikacji.

Co wiecej, ludzie zaczeli rozpowszechniac wiesc¢

0 pojawieniu sie Nozbe na blogach i forach. To byt
rok 2007... a dzis Nozbe ma juz 10 lat. Przez ten czas
aplikacja przeistoczyfa sie z narzedzia osobistego

w takie, w ktérym mogg pracowac cate zespoty. W tym
momencie mamy juz ponad 400 000 uzytkownikow
na catym Swiecie, ktorym pomagamy lepiej sie

zorganizowac.

PrzejdZmy do tych trudnych rzeczy. Od czego
zacza¢ prace nad budowa swojego wtasnego

systemu produktywnosci?
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Tu wypada zacza¢ od naczelnej zasady Davida Allena:

nie trzymac wszystkiego we wiasnej gtowie. Nalezy
wytworzy¢ sobie nawyk, aby zapisywac rzeczy. Jesli
tylko pojawia sie cos do zrobienia czy nawet pomyst lub
mysl, zapisuje od razu. Nie licze na to, ze one wréca,
bo czesto ulatujg bezpowrotnie. Zapisywac najlepiej

w narzedziu online, jak choc¢by notatnik dostepny

w telefonie na poczatek. Oczywiscie polecam Nozbe,
w ktérym jest do tego specjalne miejsce tzw. ,Skrzynka
spraw”, do ktérej mozemy oprézni¢ swoj umyst.
Rzeczy zapisywane w ciggu dnia w tym miejscu nalezy
wieczorem przejrzec. Jesli po uptywie tych kilku godzin
okazuja sie niewarte uwagi - kasuje je. Jesli jest to cos,

co chce robi¢, planuje realizacje.

Jesli nie mamy wyrobionych nawykdéw,
narzedzia tylko nam przeszkadzaja. Jak
zbudowac w sobie zaufanie do wiasnego

systemu?

Bez nawyku zapisywania, narzedzie moze faktycznie
pozornie nam przeszkadzad. Dzieje sie tak, gdy mamy

problem z samym pamietaniem, by z niego korzystac.

NUMER 01/2017
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Zbudowane nawyku zapisywania jest absolutng
podstawa. Musimy sie oduczy¢ powierzania rzeczy
naszej pamieci. Na poczatku nie jest to tatwe. Trzeba
po prostu ¢wiczy¢. Dodatkowo - jesli zapisujemy to
cyfrowo - dane sg w chmurze, wiec mamy do nich
dostep na kazdym urzadzeniu. Zapisujemy w ciggu dnia
w telefonie, siadamy wieczorem do komputera i mamy

tam dokfadnie to samo.

Zaufanie pojawi sie z czasem. To bedzie proces.
Zapisujemy, sprawdzamy. Jesli bedziemy to robic
konsekwentnie w jednym miejscu, zyskamy pewnos¢,
ze nic nie ginie, co wiecej - jest najczesciej juz

nawet zaplanowane. To zresztg jeden z tajnikow
produktywnosci — mie¢ wszystkie dane w jednym

miejscu.

Metodologia GTD i Nozbe majg zastosowanie
do organizacji naszego zycia w catej jego
rozciggtosci. Sprawdzg sie zaré6wno w rekach
przedsiebiorcy indywidualnego, jak

i zatrudniajgcego zespét, ponadto pozwola

zapanowa¢ nad zadaniami zycia prywatnego.

I to w kooperacji zinnymi osobami.

Zgadza sie. W Nozbe mozemy planowac wszystkie
nasze zadania, zaréwno prywatne, jak i stuzbowe,
odpowiednio je katalogujac. Jest to osobiste narzedzie
do planowania czasu. Nikt z nas nie jest jednak
samotng wyspa. Funkcjonujemy w zespotach, zaréwno
w pracy, jak i w domu. Rodzina przeciez tez jest takim
minizespotem. Przyktadowo, mamy z zong wspolny
projekt ,Zakupy”, bo - oczywiscie — moja zona tez uzywa
Nozbe :-). Wpisujemy tam na biezgco, co musimy kupi¢,
dzieki czemu, w chwili kiedy ktéres z nas jest w sklepie,

sprawdza, co jest w tym projekcie. Co wiecej, jesli wiem,




ze zona bedzie dzi$ akurat w sklepie, moge przypisac nie zapisuje - wykonuje to od razu. Telefon, e-mail,

do niej nowe zadanie, a ona natychmiast dostanie przelew... Dzieki temu skrzynka spraw jest chudsza.
notyfikacje. Na tym prostym przykfadzie widac, jak

mozna ufatwi¢ sobie zycie. Druga rzecz, to usystematyzowanie swojego podejscia

do zadan i wydarzen. Aplikacje mozna zsynchronizowac

W Nozbe mozemy dodawac wspotpracownikow z Kalendarzem Google. Kalendarz jest od wydarzen,

i wybierac projekty, ktére chcemy z nimi wspotdzieli¢, Nozbe jest od zadan. Wydarzenia, ktdre nie wymagaja
a nastepnie w nich zleca¢ sobie zadania i nawzajem od nas przygotowania, wpisujemy tylko w kalendarzu.
komentowac. Moga to by¢ cztonkowie naszego Takim wydarzeniem jest np. wizyta z dzieckiem
mniejszego badz wiekszego zespotuy, ale takze u pediatry, zebranie w szkole. Wystarczy pojsc¢ i juz.

wykonawcy z zewngatrz, osoby ktorym regularnie

zlecamy mniejsze prace (np. ttumacz, grafik, copywriter).

fot. materialy prasowe Nozbe

To wazne, by uczy¢ sie delegowac zdania i ufac¢ w ich [.

wykonanie, dzieki ich rejestracji. Wszyscy cztonkowie
projektu widzg, co do kogo nalezy, widzg ustalenia,

historie w komentarzach. Jest petna jasnosc¢.

Oczywiscie, by pracowac zespotowo, kazdy musi

mie¢ swoje konto. Nozbe w tym momencie jest tak
zbudowany, ze moze stuzy¢ nawet 100-osobowym
zespotom. Oczywiscie, wszystko zalezy od potrzeb

i etapu, na jakim jesteSmy. Warto zacza¢ od darmowego
konta osobistego (1 uzytkownik), na ktérym mozna miec
maksymalnie 5 projektow i wspoétdzielic je z innymi. Sg

tez dwa rodzaje kont ptatnych, dla oséb zapracowanych

i firm, w ktérych w pakiecie mamy wiekszg liczbe
uzytkownikow i nie ma limitu liczby projektow.

Natomiast wydarzenie, do ktérego musimy sie

PrzejdZmy do praktycznych rzeczy. Nauczmy przygotowac, jak np. obiad biznesowy z przysztym
sie, jak zapisywac i kiedy tworzy¢ z zadan klientem czy wywiad jak ten, ja wpisuje sobie takze
projekty. jako zadanie, niejako je dublujac. Wykorzystujac

strukture zadania, moge zaréwno w jego opisie,

Tu najpierw musze powiedzie¢ o waznej zasadzie GTD. jak i w komentarzach do niego dokumentowa¢, co
To zasada 2 minut. Jesli jest co$, co moge wykonac powinno by¢ uprzednio zrobione i jak przebiegata nad
natychmiast i nie zajmie mi to wiecej niz 2 minuty, tym praca.
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fot. materialy prasowe Nozbe

Czas jest kryterium takze pod innym wzgledem. Zdarza
sie, ze zapisujemy pomysty, ktére nie sg do realizacji

od razu - nie mamy aktualnie czasu, pieniedzy, albo
czekamy na konkretny moment. Ja do takich zadan mam
u siebie stworzony specjalny projekt, ktéry nazywa sie
,Pozniej”. Zagladam tam co jakis czas i wybieram rzeczy

do realizacji.

Ostatnig, ale kluczowg rzeczg jest wstepna ocena
pracochtonnosci. Jesli zadanie w skrzynce spraw jest na
tyle nieskomplikowane lub zwarte w czasie, ze mozne je
wykonac za jednym razem, niech pozostanie zadaniem.
Wtedy warto skorzystac¢ z komentarza w postaci
checklisty i tam wypisac wszystkie jego elementy. Jednak
gdy temat okazuje sie by¢ skomplikowany, bedzie

sie sktadat z wielu krokdéw rozciggnietych w czasie,

w ktorych w dodatku kto$ bedzie musiat nam pomac,
wtedy zadanie konwertujemy w projekt. Nastepnie jego
etapy badz elementy rozpisujemy na mniejsze zadania.
Jesli ktores z zadan okaze sie takze by¢ bardzo ztozone,

konwertujemy je na projekt.

NUMER 01/2017
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GTD (i Nozbe) oferuje ptaskg strukture - bez zagtebien,
podprojektéw - by zadania byly fatwo dostepne. | tu
musimy zdac sie na wiasny rozsadek, by nadto nie

mnozy¢ projektéw, nie rozdrabniac zadan.

Jak radzi¢ sobie z zadaniami, zarzadzac nimi
wewnatrz projektéw? Jak nie przeoczy¢ tych

najwazniejszych?

Klucz to ustalenie swoich priorytetow. ,Priorytety” to
lista rzeczy do zrobienia w pierwszej kolejnosci, na
podstawie ktérej budujemy sobie plan na nowy dzien.
Wprowadzajgc nowe zadanie lub podczas przegladuy,
kazde zadanie, ktore z roznych wzgleddw jest pilne lub
wazne, mozemy umiesci¢ na tej liscie, oznaczajac je

gwiazdka.

Bardzo praktyczne w Nozbe jest to, ze jesli zadanie
ma ustawiony termin wykonania, to w tym dniu
automatycznie trafia na liste priorytetéw. Z automatu

trafiajg tam takze zadania, ktére kto$ nam przydzieli.




INnNg opcja zadania zwigzang z czasem jest
powtarzalnos¢. W zadaniu, ktére realizujemy regularnie
(codziennie, co tydzien, co miesigc, co potroku

itd.) mozemy ustawi¢ powtdrzenie w czasie, wtedy

z okreslong regularnoscig bedzie ono automatycznie

pojawiac sie na liscie priorytetow.

Zadan w pewnym momencie bedziemy mieé
wiele, w licznych projektach. Jak nie pogubi¢

sie wich gaszczu?

W systemie mamy co$ takiego, jak kategorie, co jest
odpowiednikiem kontekstéw w GTD. Dzieki nim mozemy
zadania z réznych projektéw grupowac pod wzgledem
jakiego$ kryterium - miejsca, narzedzia (np. e-mail,
telefon, spotkanie...), osoby. Jak z tego korzystac?
Powiedzmy, ze dotartes$ na spotkanie wczesniej niz
zaktadates, masz wolng chwile i chcesz jg produktywnie
wykorzystac. Jest to idealny czas, by odbyc kilka rozmaow.
Klikasz w kategorie ,Telefon” i mozesz wybra¢, do kogo

z listy zaplanowanych telefonéw zadzwonisz. Idziesz na
spotkanie do ksiegowej, klikasz w kategorie ,Ksiegowa”

i wyswietlajg sie wszystkie sprawy, ktére oznaczytes

sobie z nig do omoéwienia.

W jaki spos6b dobrze zaplanowac liste zadan

na caly nastepny dzien?

To jest co$, nad czym trzeba pracowac.

Dla mnie kwestig absolutnie kluczowg jest ustalenie
sobie listy trzech najwazniejszych rzeczy do zrobienia
na kazdy dzien. W Nozbe takie zadania mozna oznaczy¢
specjalng ikonkg zaby, do ktérej stworzenia inspiracja
byta ksigzka Briana Tracy'ego Eat That Frog. Zaba

symbolizuje wazna rzecz. Na liscie priorytetéw
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mozna filtrowac zadania ,po zabie”. Staram sie od nich

przynajmniej te, to wiem, ze to byt dobry dzien.

Co robi¢, kiedy zadan jest duzo, a czasu na ich

wykonanie mato - jak pracowac pod presja?

Najpierw jemy zaby :-). Jesli mamy mato czasu,

goni nas termin lub mamy tendencje do ulegania
rozpraszaniu, polecam tzw. technike pomidora. O co
chodzi? Wybieramy zadanie i ustalamy sobie czas na
jego wykonanie - dokfadnie 25 minut. Uruchamiamy
odliczanie np. w telefonie. Uswiadomienie sobie, jak
czas mija bezpowrotnie, niesamowicie motywuje. Dzieki
tej technice wplywamy na swojg psychike, umyst sie
wyostrza i po prostu zaczynamy robic to, co musimy

zrobic.

Naprawde Swietng radg, ktérg moge dac, jest wytgczenie
notyfikacji w telefonie. Z przeréznych aplikacji, w tym
oczywiscie spotecznosciowych, ale takze powiadomien

0 nowych e-mailach. Sprawdzanie skrzynki wiele razy
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w Ciggu dnia jest stratg czasu. To trudne, ale spréobuj
ustali¢ sobie, ze sprawdzasz e-maile 2-3 razy dziennie

o okreslonych godzinach.

No wtasnie. Waznym elementem systemu
produktywnosci jest to, jak radzimy sobie
z ,danymi wejSciowymi”. E-maile, ktére
spltywajg 24/7, tradycyjna korespondencja
zalegajgca na biurku, papierowe

dokumenty. Jak sprawi¢, by nie pietrzyly sie

w nieskonczonos¢€ i by niczego nie zaniedbac?

Tak, jak wspomniatem, trzeba wyznaczy¢ sobie na

to czas. Wtedy siadamy do skrzynki i rozpatrujemy,

co zrobi¢ z kazdym e-mailem czy listem. Jesli jest to
papier, decydujemy, czy jest na tyle wazny, by trzymac
g0 w takiej wersji. Ja zdecydowang wiekszos¢
korespondencji przetwarzam na forme elektroniczna,
korzystajac z aparatu w telefonie i aplikacji do
skanowania. Pliki przechowuje w chmurze - w aplikadji
Evernote, Dysku Google czy Dropboxie. Papier idzie
do niszczarki, a elektroniczny dokument jest dla mnie

dostepny w kazdej chwili online.

Jesli z danym listem wigze sie jakas czynnos¢ do
wykonania, tworze zadanie w Nozbe i podpinam do
niego dokument - fizycznie plik z telefonu albo link na
Dysku Google czy Evernote, dzieki synchronizacji Nozbe
z tymi platformami. Przyktad: wizyta u mechanika -
podpinam rachunek z wykazem rzeczy, ktére byty
zrobione, papier idzie do ksiegowej. Przy kolejnej
naprawie jestem w stanie przywota¢, z czym byt problem
ostatnio i jakie naprawy zostaty wykonane, czy czesci

zostaly wymienione.
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Dlaczego wazne jest, by wyznaczac sobie okreslony czas
na rozpatrywanie korespondendji? Wtedy poswiecamy

jej swoja uwage w petni, konwertujemy na zadania,

by juz do jej czytania nie wracac.

Jednym z najbardziej sformalizowanych

i pracochtonnych elementéw metody GTD

sg przeglady zadan. To cos, od czego nie
uciekniemy, jesli chcemy, by sprawy nie tylko

zostaly spisane i uporzgdkowane, ale zeby

faktycznie szty do przodu.

Mamy czas dla innych, spotykamy sie z ludzmi,

ale trudno nam znalez¢ czas na spotkanie z samym
sobg. Czas poswiecony na aktualizacje naszej listy
zadan jest czasem dobrze zainwestowanym. Przeglady
sg konieczne i powinnismy faktycznie dokonywac

ich regularnie raz w tygodniu, najlepiej w pigtek lub

w niedziele, przed kolejnym tygodniem pracy. Ja mam
na to sposoéb. tacze przeglad z konkretnymi sytuacja
czy miejscem, mianowicie - chodze do kawiarni i siedze
tam, az skoncze. Zeby przeglad nie kojarzyt mi sie
nieprzyjemnie, zawsze towarzyszy mi aromatyczna,

pyszna kawa.

Poza przegladem tygodniowym, takim operacyjnym,
polecam przeprowadzanie takze przegladu
taktycznego - co 3 miesigce. Wtedy poswiecmy wiece]
czasu, by spojrze¢ na nasze dziatania z szerszej
perspektywy. Gdzie jestesmy, co osiggnelismy,

co chcemy osiggnac w kolejnych trzech miesigcach.

To jest tez m.in. czas na zajrzenie do projektu ,PézZniej".




W ciggu dnia jesteSmy w ciggtym ruchu.
Odwozimy dzieci, robimy zakupy, odwiedzamy
dostawcéw, uczestniczymy w spotkaniach.

Jak by¢ produktywnym w kazdych miejscu,

czasie i sytuacji?

Korzystajmy z narzedzi, ktére mamy pod reka. Bedac
w biegu, mozemy zapisywac w telefonie czy na tablecie,

a przeglady robi¢ na komputerze.

Warto tez korzysta¢ z doswiadczen innych. Niedawno
powstata platforma Nozbe.how, ktéra tworzona jest

w duzej czesci przez spotecznos¢ uzytkownikdw.

Jest tam wiele porad, a co chyba najfajniejsze - sg
szablony projektow, ktére mozna pobrac wprost do
swojej aplikacji. Mozna odnalez¢ tam np. szablon
czynnosci zwigzanych z zatrudnianiem nowej osoby,
przygotowanie dokumentéw finansowych na koniec
miesigca, a z prywatnych projektéw - plany treningowe,

czy planowanie wakacji.

Sama od jakiegos$ czasu korzystam z Nozbe.
Musze przyznac, ze pozostaje pod wrazeniem
pakietu startowego, jaki otrzymuje kazdy
nowy uzytkownik. Méwie tutaj o wiedzy
dostarczanej wraz z aplikacja. Jak sie
okazuje, by zaczgé pracowac z Nozbe, nie
trzeba wczesniej zna¢ metodologii GTD. Kurs
wideo, ktory przygotowates - ,,10 krokéw do
maksymalnej produktywnosci”, prowadzi za
reke przez kazde zatozenie i pokazuje, jak
praktycznie je rozwigzaé, uzywajac aplikacji.

A dostownie na dniach mozemy spodziewac

sie takze ksigzki...
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Postawilismy nie tylko na stworzenie aplikacji, ale takze

na edukacje. Oprocz tego, ze firmy wdrazajace Nozbe
sg objete opieka dedykowanego konsultanta, to
przygotowalismy moc materiatéw, z ktérych uzytkownicy
moga korzysta¢ dowolnie i indywidualnie. Ciesze sie,
ze 0 tym mowisz, bo faktycznie to rewelacyjnie dziata.
W szkole nikt nas tego nie uczyt, a nagle na rynku
pracy oczekuje sie, ze bedziemy hiperzorganizowani.
Kurs wideo online, zasoby Nozbe.how, a wkrotce takze
ksigzka, ktorg juz mozna zamowi¢ w przedsprzedazy
na www.kursproduktywnosci.pl to narzedzia, ktérymi
chcemy ewangelizowac produktywnos$e. To jest nasza

misja.

1 Dziekuje za rozmowe.

Dziekuje.
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https://kursproduktywnosci.pl

fot. Olu Eletu / unsplash.com

IZABELA WOLYNIEC-SOBCZAK

Ekspert personal brandingu & brandingu.
Pomaga specjalistom, ekspertom, menadzerom
i whascicielom firm rozwijac ich biznesy,

na bazie silnej marki. Prowadzi projekty

z klientami indywidualnymi, pracujac nad

ich markami osobistymi. Wspotpracuje takze

z firmami, opracowujac personalizowane
strategie. Prowadzi szkolenia otwarte

z personal brandingu. Jest praktykiem biznesu,
menedzerem, doradca.

R

<

ROKU

Personal branding, czyli proces budowania marki osobistej,
jest w dzisiejszych czasach tym witasciwym kierunkiem na
wyrdznienie sie i rozwoj zawodowy. To przemyslany i doktadnie
zaplanowany proces zarzgdzania wtasnym wizerunkiem
zawodowym oraz karierg, a takze zyciem osobistym. Jego
efektem jest silna marka osobista (personal brand), czyli marka
rozpoznawana przez odbiorcéw, bedgca w ich swiadomosci,
L z okreSlonym wizerunkiem, wyréznikiem i wartosciami.
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| tutaj trzeba zaznaczy¢, ze wizerunek to pojecie
znacznie szersze niz odpowiedni wyglad czy

zachowanie.

—_ M

Wizerunek to przede
wszystkim umiejetna

| spojna komunikacja,
przez ktérg cztowiek
jasno okresla, kim jest,
dokad zmierza i co moze
zaoferowac innym.

Proces budowania marki trwa cate zycie. Nie jest
tak, ze zakladamy: teraz przez 2 lata buduje marke, a po
2 latach stwierdzam, ze juz jest OK, juz mam marke, wiec
nic nie musze robi¢. Bo marka to Ty. JesteSmy wiasnymi
markami, czy tego chcemy czy nie. ,Markujemy” sobg,
swoim nazwiskiem, swojg postawa, zachowaniem
wszystko to, co robimy i méwimy. W Ameryce w mowie
potocznej uzywa sie zwrotu ,/ brand you ¢s...", co znaczy
,Uwazam Ciebie za...". Czym jest marka osobista, bardzo
dobrze obrazuje stwierdzenie Jeffa Bezosa, zatozyciela
Amazona: ,Marka osobista to to, co ludzie méwia

o tobie, kiedy nie ma cie w pokoju”. Marka to réwniez
wyobrazenie innych o nas i to wkasnie wyobrazenie ma

ogromny wptyw na nasze zawodowe i prywatne relacje.

Warto wiec poswieci¢ troche czasu na uswiadomienie
sobie, jaka marka chcemy by¢ i zacza¢ jg Swiadomie

budowac. Mysle, ze nie przesadze, jesli powiem,
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ze Twoja praca i zycie zawodowe w przysztosci
zalezg od tego, czy zaczniesz rozwija¢ swoja marke

osobistg juz teraz.

fot. freestocks.org / pexels.com

Dla kogo personal branding?

Branding personalny przydatny jest przede wszystkim
osobom, ktére maja co$ istotnego do przekazania

w swoich dziedzinach. Sa to specjalisci, eksperci, liderzy
organizadji, politycy, wiasciciele firm, biznesmeni,
menedzerowie, przedstawiciele wolnych zawoddw,

artysci, pisarze, dziennikarze.

Jak wyglada proces budowania marki osobistej?
Wspotpracujac z markami kilkunascie juz lat,
wypracowatam wiasng 3-etapowg metodologie

budowania marek osobistych. Metodologia ta bazuje
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na wiedzy i doswiadczeniu w marketingu, psychologii,
komunikadji i zarzgdzaniu ludZmi oraz korzysta

z narzedzia do analizy potencjatu i wrodzonych talentéw
(bo przeciez kazdy z nas je mal). Proces budowania
marki osobistej, cho¢ sktada sie tylko z 3 etapdw, jest
przygodg dtugoterminowa. W duzym skrécie proces ten

opisujg ponizsze 3 kroki.

- O/I - Zdefiniuj marke

Budowanie marki zawsze nalezy zacza¢ od analizy
tego, co potrafimy, jakie mamy talenty,
kompetencje, co chcemy osiggnac, ale takze,
jakie sg nasze stabosci. Marka osobista bazuje na
prawdziwych wartosciach, potencjale, cechach, wiedzy
i doswiadczeniu. Prawdziwa marka osobista nie jest

wymyslong kreacja.

Polecam inspirujacy film Simona Sinka ,,Start
with why”, ktéry zadaje wiele pytan i zmusza do
przemyslenia swojej marki wiasnie w kontekscie WHY?
1. Pierwsze brzmi:

Dlaczego robie to, co robie? Brzmi dos¢ filozoficznie,

ale pomaga w szczery sposob okresli¢ swoj cel.

2. Drugie pytanie to:
Jak chce osiagnac swaéj cel? Odpowiedz pozwala
zbudowac strategie komunikadji, wybrac¢ narzedzia,

kanaty, w ktorych chce opowiadac o sobie i swojej

marce.

3. Na koncu zadajemy sobie trzecie pytanie:

Co doktadnie robie?
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Te wszystkie pytania pomagaja rowniez znalez¢ wiasny
wyrdznik, na bazie ktérego budujemy silng marke
osobistg, gdyz jednym z podstawowych czynnikéw
decydujacych o sile marki jest jej wyréznik. Osoby,
o ktérych mowi sie, ze odniosty sukces, odznaczajg sie
mocnym i jednoczesnie zrozumiatym wyréznikiem. Stabe
marki sa podobne do innych marek, oferujg podobne
ustugi, w podobny sposoéb sie prezentujg, konkuruja

podobnymi cechami.

—_ M

Wypracowanie
niepowtarzalnego
wyréznika marki

jest najtrudniejszym
elementem procesu
brandingowego i wymaga
zaréwno zagladniecia we
wtasne kompetencje, jak
rowniez doktadnej analizy
otoczenia i klientow.

Jest to ten etap, nad ktérym najdtuzej siedzimy

z klientem. Ale jednoczes$nie jest to etap bardzo wazny,
bo gdy na tym etapie nie wypracujemy konkretéw, nie
bardzo bedziemy mieli co opakowac i komunikowac

w kolejnych etapach ;-)

Nie kazdy potrafi samodzielnie okresli¢ swoje
kompetencje, zasoby, naturalne zachowania, to

wszystko, co powinno by¢ podstawg marki osobiste.




Wtedy warto zdecydowac sie na audyt i poprosi¢ kogos
0 pomoc. Sg rézne metodologie pozwalajgce odkry¢
nasze talenty, naturalne zachowania i predyspozycje.
Aby pomdéc klientom w zdefiniowaniu ich marki,
korzystam czesto z metody Extended DISC, ktéra
umozliwia zdefiniowanie ich talentéw, naturalnych
predyspozycji i zachowan. Nasze kompetencje
opierajgce sie na talentach budujg marke w naturalny
Sposob. Jesli w czyms sie nie czujemy, to bedziemy

sie meczy¢, bedzie to nas kosztowato duzo wysitku.
Wykorzystujgc natomiast nasze naturalne talenty, nie
wktadamy w dziatania duzego wysitku, przychodzg nam
one z tatwoscig i mozemy efektywniej sie rozwijac¢ w tych

obszarach, w ktérych najlepiej sie czujemy.

- OZ - Opakuj marke

Drugi etap budowania marki to jej ,opakowanie”,
czyli strona wizualna, gdyz marka to rowniez wyglad

zewnetrzny, ktéry musi by¢ spéjny z jej wartosciami.

Wizualna strona marki moze wydawac sie mato istotnym
elementem na poczatku procesu budowania marki,

ale nalezy pamietac, ze pierwsze, co widzimy przy
kontakcie z markg osobistg to wiasnie cztowiek - jego
wyglad i zachowanie, styl komunikacji, a takze wyglad
wszystkiego, co reprezentuje marke, czyli cata tzw.
identyfikacja wizualna (logo, hasto, wszelkie materiaty
reklamowe i grafiki, ktére publikowane sg we wszystkich

mediach, strona internetowa itp.).

- ()3 - zaprezentuj marke

Nie siedz w kacie, bo Cie nie znajdg. W dzisiejszych
czasach niewiele mozna zdziata¢ bez komunikacji

i promocji marki. Nawet najlepsza marka sama sie nie
sprzeda. Potrzebne sg platformy i przestrzenie, gdzie
nalezy komunikowa¢, co reprezentuje Twoja marka i co

ma do zaoferowania.

Jest wiele narzedzi do komunikowania marki.
Budowanie planu komunikacji marki nalezy rozpoczac
od przeanalizowania otoczenia, konkurencji oraz
sprecyzowania grupy docelowej, czyli naszych
potencjalnych klientéw. Do planu trzeba podejsc¢

z gtowa, przemysle¢, jakie mamy zasoby finansowe,
osobowe i czasowe, aby nie wybrac zbyt wielu kanatéw,
bo wtedy komunikacja rozmyije sie i nie przyniesie

oczekiwanych efektéw.
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Wartos$¢ personal brandingu

W przypadku definiowania klientéw, im wezsza jest
grupa docelowa, tym fatwiej komunikowac marke,

bo wiemy, jakie ma potrzeby ta konkretna grupa, czym
sie charakteryzuje i mozemy opracowac konkretny
komunikat. Dobrze jest wyspecjalizowac sie w czym$
dla konkretnej grupy, sprecyzowac, jaki problem jest
charakterystyczny i czesty dla tej grupy, a nastepnie
zaproponowac rozwigzanie i korzysci, jakie otrzyma,
gdy wybierze Twoj produkt lub ustuge. Efektem tego
procesu jest silna marka osobista, bo zaczyna sie od
,Znam te osobe”, nastepny etap to ,cenie te osobe”

i osiggamy cel - ,wybieram te osobe” jako partnera

w biznesie, jako pracownika, jako znajomego, ktérego

cenie.

_ M

Biznes jest tworzony przez
ludzi. Kazdg firme tworzg
konkretne osoby, ktére
znamy z imienia i nazwiska.
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fot. Breather / unsplash.com

| to wiasnie z ludzmi, a nie
z firmami wspotpracujemy,
spotykamy sie,
negocjujemy, kupujemy,
sprzedajemy.

| dokfadnie to, jaka jeste$ marka, decyduje, czy to Ty
musisz szukac pracy, czy to ,praca szuka” Ciebie. Jesli
jestes dobrym specjalistg, znanym w branzy, to firmy
prosza Cie, abys u nich pracowat, headhunterzy dzwonig
do Ciebie, gdy poszukuja takiego wiasnie specjalisty.

To Ty wybierasz, dla kogo chcesz pracowac i z kim
chcesz pracowac. Czy chciatbys by¢ w takiej sytuadji

zawodowej?







~NTRYZM

— MARTA GORAZDA —

Jesliw Nowym Roku chciatby$ miec tylko jedno postanowienie zwigzane
z prowadzeniem biznesu, postaw klienta w centrum wszystkiego,
co robisz. Zamiast uganiac sie za chwilowymi trendami i szybko
zmieniajgcg sie technologia, skup sie na ludziach.
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MARTA GORAZDA

Strateg i business designer. Konsultant do spraw marketingu i innowacji,
certyfikowany moderator design thinking. Pomaga klientom rozwigzywac
ich problemy biznesowe. Specjalizuje sie w tworzeniu strategii, badaniach

i analizach marketingowych. Autorka bloga www.martagorazda.pl.

Kluczem do wdrozenia klientocentryzmu w firmie
jest empatia, czyli préba wcielenia sie w role klienta
i spojrzenia na Swiat jego oczami. Nie chodzi jednak
0 wyobrazenie sobie tego, kto jest po drugiej
stronie. Klient nie jest ani wymyslonym przyjacielem,
ani statystycznym Kowalskim w wieku 25-55 lat.

To prawdziwy cztowiek, a Ty sprébuj go poznac.

Wszystko zaczyna sie od
rozmowy

Bardzo czesto myslimy, ze do poznania rynku
potrzebujemy danych ilosciowych. Badania
marketingowe sg drogie i w ten sposéb koto sie zamyka.
Nie mamy odpowiedniego budzetu, nie mamy wiec
wiedzy o klientach. A przeciez jest ona dostepna na
wyciggniecie reki. Informacje o klientach mozna réwnie
dobrze zdobywac z zerowym budzetem. Wystarczy
chwycic¢ za telefon, napisa¢ e-mail albo wyjs¢ w teren,
by porozmawiac z ludzmi. Dzieki narzedziom opisanym
w dalszej czesci tekstu, odkryjesz prawdziwe potrzeby,
pragnienia, obawy i problemy ludzi. Dzieki ich opiniom
mozna ulepszy¢ lub przeprojektowac produkt, proces
obstugi czy sposdb komunikadji, by jak najlepiej

dostosowac sie do ich potrzeb.
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Wywiady z klientami

Najprostszg metodg zbierania informacji sg wywiady.
Jesli masz juz swoich klientéw, to sprawa jest prosta:
musisz po prostu porozmawiac z kilkoma z nich.
Pamietaj tylko, by méwienie zostawic gtownie

klientom - Twojg rolg jest zadawanie pytan i aktywne
stuchanie. Co zrobi¢, jesli dopiero startujesz i nie

masz jeszcze klientéw albo nie wiesz, kto powinien

nimi by¢? Zastanow sie, kto bedzie kupowat Twoje
produkty i zacznij z takimi osobami rozmawiac. Po kilku
wywiadach bedziesz juz wiedziat, czy to odpowiednia dla

Ciebie grupa docelowa, czy musisz szukac dalej.

Jakie pytania zadawac?

Popros na przyktad o opisanie, jak klient korzysta

z Twojego produktu i dlaczego robi to w ten, a nie inny
sposob. Jesli prowadzisz salon spa, zapytaj klientke, jak
szczegdtowo wyglada przebieg wizyty 7 jej perspektywy,
co robi tuz przed wizytg, a co tuz po, czy na
poszczegdlnych etapach (rejestracja, przebieranie sie,
oczekiwanie na zabieg itd.) jest cos, co jej przeszkadza.

Staraj sie dowiedzie¢ jak najwiecej. Dopytuj, pogtebiaj,
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pytaj ,dlaczego”? Za wszelkg cene unikaj pytan
zamknietych. Chcesz dowiedziec¢ sie jak najwiecej

o swoim kliencie - zapytaj go tez o zycie, rodzine, prace
i 0 to, co robi w wolnym czasie. Poznawanie klienta nie

rézni sie niczym od poznawania kogo$ obcego.

lle wywiadéw powinienes$
przeprowadzic?

Na pewno wiecej niz 10. Kilka pierwszych nie wyjdzie
idealnie, dlatego dobrze jest zrobic ich nieco wiecej.
Pamietaj o tym, by szczerze powiedzie¢, ile czasu
zajmie rozmowa i trzymaj sie tego planul! Jesli obiecasz,
ze wywiad potrwa 20 minut, to nie prébuj skorzystac

z okazji i przeciggnac go do pot godziny.

Co poza wywiadami?

Mozesz tez obserwowac ludzi - podgladac, jak kupuja
Twoj produkt w sklepie lub jak z niego korzystaja (tu juz
oczywiscie musisz poprosic¢ ich o zgode). Nieocenionym
zrédfem informacji jest tez internet. Na forach czy

w social mediach ludzie piszg o swoich problemach.
Lektura internetowych dyskusji moze zaprowadzi¢ Cie

do wielu odkryc.

Persony

W trakcie wywiadow zapewne zauwazytes, ze Twoi
klienci sg réznii to, ze dwie osoby wpisujg sie
w kategorie ,singielki z duzego miasta, 25-35

lat” wcale nie oznacza, ze sg do siebie jakkolwiek
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podobne. Po rozmowach znasz juz swoich klientéw

i jeste$ w stanie przygotowac portrety modelowych
klientéw, czyli persony. Znacznie lepiej opisujg one,
kim sg Twaoi klienci niz typowe dane demograficzne.
Persona to szczegétowy opis jednego reprezentanta
grupy docelowej - kim jest, czym sie zajmuije, jakie

ma problemy, nawyki, motywacje, zachowania,
charakterystyczne cechy. Kazda persona powinna miec
swoje imie. Dobrze jest tez dopasowac¢ do niej zdjecie
lub stworzy¢ kolaz prezentujacy, jak wygladaja jej
zycie, praca, co lubi, jakie ma pasje, z kim spedza czas.
W ten sposob naprawde poczujesz, ze kierujesz swoje

produkty i dziatania marketingowe do konkretnej osoby.

Takich person mozna stworzyc kilka - to juz zalezy od
Ciebie. Jedna persona moze odpowiadac jednej realnej
osobie lub by¢ mieszanka cech kilku oséb. Zawsze
powinna ona jednak bazowac na prawdziwych klientach,
z ktérymi rozmawiates. Persony nigdy nie sg dzietem

wyobraznil

Mapa doswiadczen klienta

Znajac klienta i jego problem, ktéry rozwigzujg Twoj
produkt czy ustuga, mozesz przejs¢ do stworzenia
mapy doswiadczen Kklienta (customer journey map),
czyli zilustrowania doswiadczenia Twojego klienta

w catym procesie korzystania z ustugi czy produktu.
Mapa pozwala rozrysowac, jak wyglada caty proces
doswiadczania marki - rowniez przed zakupem i po
nim. Dla kazdej persony powinienes przygotowac
odrebng mape. Zrobisz jg na podstawie wczesniej
przeprowadzonych wywiaddw czy obserwacji. Dzieki

temu bedziesz mégt okresli¢, ktére punkty styku z marka




sg najbardziej istotne. Mapy pozwalaja zidentyfikowac
krytyczne momenty, ktérych naprawienie znacznie

poprawi catosciowg satysfakcje klienta.

Mapa doswiadczen klienta jest nie tylko punktem wyjscia
do dalszej komunikacji marki i poprawy obstugi klienta.
Pozwala znalez¢ miejsca na innowacje produktowe

i pomysty na rozszerzanie marki poprzez wprowadzenie

komplementarnych produktéw.

Przygotowujac mape doswiadczen klienta, warto
przygotowac jej dwa warianty - jeden, ktory przedstawia
sytuacje ,jak jest” oraz drugi - pokazujacy ,jak byc
powinno”. Zestawiajac je, mozna wyciggna¢ wnioski,

co nalezy poprawi¢ w komunikacji z rynkiem.

Strategia skupiona na kliencie

Wszystkie decyzje marketingowe - dotyczace tego,

co komunikowac i w jakich kanatach - powinny

by¢ nastepstwem tego, co juz wiesz o swoich

klientach: kim sg, czego potrzebujg i jak wyglada

ich mapa doswiadczen. Zadbaj o spojnosc we
wszystkich punktach styku. Zamiast przypadkowych,
nieskutecznych dziatarh marketingowych, potrzebujesz
konkretnej, catosciowej strategii, ktéra skoncentrowana
jest na kliencie. Wykonane wczesniej zadania sprawig,

ze bedzie to mozliwe.

43

Klientocentryzm

w firmie nie konczy

sie na jednorazowym

cyklu przeprowadzenia
wywiadow,
przeanalizowania mapy
doswiadczen klienta,
udoskonaleniu jego obstugi
| dostosowaniu do niego
komunikacji.

—_—

Wdrozenie klientocentrycznego podejscia w firmie
wymaga powtarzania tego procesu. Nieustannie
pytaj, obserwuj i ulepszaj doswiadczenie klientéw,
a przekonasz sie, ze przefozy sie to réwniez na

nieustanny rozwdj Twojej firmy. Powodzenia!
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fot. Tim Wright / unsplasig.com
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ADAM GRZESIK

Jak sam siebie okres$la: Pomaga Budowac
Zyskowne Firmy. Poprzez szkolenia i konsultacje
uczy przedsiebiorcéw, jak zaplanowac

i pouktadac swoja firme tak, aby przynosita
ponadprzecietne zyski. Przeszedt droge od
handlowca w Cadbury Wedel do Dyrektora
Generalnego Tradis (Eurocash). Od 6 lat
prowadzi wtasne firmy.

“NTA ZROBIC
"A WIERNEGO

N\
|
I

~
[ 11
<

Pozwdl, ze zabiore Cie na krotkg wycieczke do zwyktej, lokalnej
firmy. Co powiesz na wizyte w salonie fryzjerskim?
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Wyobraz sobie, ze przyjezdzasz do innego miasta

i szukasz fryzjera. Odruchowo wpisujesz w Google
stowo ,fryzjer”. WysSwietla sie cafa lista miejsc. Niektore
oznaczone stowem ,reklama”, inne umieszczone na
mapce Google'a. Przegladasz kilka podobnych do siebie
stron. Kazda proponuje podobne korzysci: najwyzszg

jakos¢ i niezwykte doswiadczenie.

Wpisujesz kolejne zapytania: ,najlepszy fryzjer w...",
Jryzjer... opinie”, ,gdzie najlepiej iS¢ do fryzjera w...".
Zadajesz pytania znajomym, réwniez tym dalszym,

w mediach spofecznosciowych. Oto jest! Poszukiwania
zakonczyty sie sukcesem. Jeszcze tylko przeglad opinii,
ustug, zdje¢ i chwytasz za telefon... cisza. Wysytasz

zapytanie e-mailem. Czekasz dzien i... nic. Dzwonisz

kolejny raz:

- Dzien dobry, z tej strony Anna Nowak, czy moge... - nie Dzwonitam wczoraj.

udaje Ci sie skonczy¢ pytania. - Dobrze. Prosze usigs¢, za chwile sie Panig zajmiemy.
- Prosze zadzwonic¢ za 20 minut. Klienta mam. - Styszysz Rozgladasz sie za jakims$ miejscem, nie wiesz, co zrobic
zaskoczona. z ptaszczem. Siadasz i czekasz. Jestes troche zagubiona
- Ale jak? O co chodzi? - Mysli krazg w Twojej gtowie. - i nic w tym dziwnego, w koncu jestes w nowym miejscu.
Moze to jest taki dobry salon i dlatego sg oblegani? Kiedy mija 16.07, zaczynasz sie irytowag, kiedy nagle
Probujesz kolejny raz i udaje Ci sie uméwic na jutro, na styszysz...

16.00. - Zapraszam.

Wchodzisz do salonu, w radiu styszysz lokalng stacje, A teraz wyobraz sobie, ze to Twdj salon fryzjerski.

a do Twoich nozdrzy dociera specyficzny zapach Wyobraz sobie, ze to by¢ moze Twoja lokalna firma
ptynu do trwatej onduladji i spalonej suszarki. Podtoge ustugowa, z podobnym marketingiem i podobng
zasmiecajg wczesniej obciete wiosy. Czekasz na reakcje obstuga. A przeciez dokfadasz staran, aby byto dobrze.

obstugi, ale trzy fryzjerki, zajete klientkami, w ogéle

nie patrza w Twojg strone, jakby Cie nie zauwazyty. Jakie btedy dostrzegtas, zauwazyte$ w tej podrozy?

Po dtuzszej chwili jedna z nich zwraca sie do Ciebie Czy istnieje sposdb, aby zaplanowac ,podréz klienta”
stowami: tak, aby chciat do Ciebie wracac i polecat Cie innym?

- Tak, prosze? Czy jest mozliwe, ze wiekszos¢ oséb zapytanych na ulicy,
- Dzien dobry. Anna Nowak. Jestem umowiona. o to ,gdzie moge...", wskaze wtasnie Twojg firme?
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Tak. To jest mozliwe. Nazywam to SMARKETINGIEM.
To potaczenie madrego (smart) marketingu, obstugi

klienta i sprzedazy.

Proponuje Ci pomyslenie o podrézy klienta podzielonej
na 4 czesci. Pomysl o niej tak, jak o wyjsciu na ciekawg
impreze karnawatowg do lokalu lub jak o wyjsciu do

kina, teatru.

Najpierw przegladasz repertuar lub oferty lokali

w miescie. Nastepnie pytasz znajomych lub wpisujesz
zapytania w Google, czasem na Facebooku. Tworzysz
liste wyboréw. Kolejno podejmujesz decyzje i kupujesz
bilet. Szykujesz sie, sprawdzasz agende, poznajesz
zasady, moze nawet dzwonisz, by dopyta¢ o pozostate

szczegOly.

Nadchodzi moment wyjscia na wydarzenie. Przychodzisz
i szukasz miejsca dla siebie. Chcesz sie czu¢ dobrze,
bezpiecznie i na pewno nie chcesz popetnic faux pas.
Korzystasz, doswiadczasz, ptacisz i wychodzisz, po
czym... zaczynasz dzieli¢ sie swoim doswiadczeniem

ze znajomymi. Jakiekolwiek ono jest. W koncu masz
publicznos¢ - Facebook, fora internetowe, komentarze,

opinie...

Ty, ja i nasi klienci dokfadnie w ten sam sposéb
przechodzimy przez kazda ustuge. To oznacza, ze jesli
dobrze zaplanujesz podréz klienta i pozwolisz mu jej
pieknie doswiadczy¢, to on opowie o tym i wrdci do
Ciebie ze znajomymi. Jesli pozostawisz to przypadkowi,

a doswiadczenie bedzie z grupy tych mato przyjemnych,

to Twoj klient réwniez o tym opowie i... nie wroci.
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Jak zaplanowa¢ podréz klienta
w lokalnej firmie ustugowe;j?

Pozwdl, ze zaproponuje Ci fragment z mojej Szkoty
Planowania Biznesu. Oto co jako wfasciciel firmy

powinnas, powinienes zaplanowac i wdrozyc.

Zadbaj, aby strona internetowa, wystroj lokalu, materiaty
reklamowe, byty spéjne i podobne do siebie. To oznacza
postugiwanie sie okreslonym rodzajem czcionki i tylko
kilkoma kolorami. Zastandw sie, w czym jestes dobry

i pielegnuj to jako cos, co Cie w pozytywny sposob
wyrdznia (5P marketingu). Nastepnie zaplanuj podréz

klienta wedtug ponizszego schematu.

Kwadrant Reklamy -
daj sie zauwazy¢

Zadbaj, aby reklama zewnetrzna prowadzita do
Twoich drzwi. Tzw. potykacze, tablice, banery, powinny
wytyczyc Sciezke do Twojego lokalu. Daj klientowi
powdd, dla ktérego powinien wejs¢ wiasnie do Ciebie.
Analogicznie postepuj w internecie. Twoja strona to
Twoj lokal. Pamietaj, ze reklama w Google'u (AdWords)
jest dla ludzi, ktorzy szukajg. Dlatego zapytaj klientow,
co by wpisali, szukajac takich ustug, jak Twoja.
Najczesciej bedzie to ,fryzjer” plus ,miasto”. Zatéz
sobie wizytowke w www.google.pl/business - jest ona
darmowa. Facebook stuzy natomiast do inspiracji

i wktadania klientom nowych pomystéw do glowy. Tutaj

buduj spotecznos¢, pokazuj swojg prace, obstuge klienta




iinspiruj. Pokaz, jak dziata Twoja ustuga, jak pomagasz

klientom.

Kwadrant Opinii Poszukiwan -
Twoi potencjalni klienci pytaja
i radzg sie swoich znajomych

Dlatego, podczas korzystania z Twoich ustug, zafundu;
kazdemu klientowi najlepsze mozliwe doswiadczenie,
poniewaz on opowie o tym innym. Postaraj sie

o prawdziwe opinie. Takie, w ktérych Twoi klienci
pokazuja, jakie zmiany w nich zaszly. Ludzie szukajg
rozwigzan swoich problemoéw. Dlatego przygotuj 3-5
artykutéw odpowiadajacych na podstawowe pytania
klientéw i umiesc je w internecie. Niech kierujg na Twoja

strone i do Twojej firmy.

Kwadrant Obstugi Klienta -
ten element jest kluczowy, ale tez
finansowo najtanszy

Pierwszy kontakt z klientem ustawia cate spotkanie.
Albo natychmiast zachwycisz klienta i wybaczy Ci
ewentualne pdéZniejsze potkniecia, albo zirytujesz go
na poczatku i bedzie sie doszukiwat stabych stron,
patrzac na Ciebie krytycznie. Dlatego zaplanuj pierwszy
kontakt: przywitanie, usadzenie i pierwsze ,instrukcje”.
Klienci lubig czuc sie dobrze, a poczujg sie tak, kiedy
zadbasz o ich komfort. W obstudze klienta wazne s3
tez standardy, ktére wdrozysz w firmie. Stowa, zwroty

i zachowania pracownikéw w stosunku do klientéw.

Ostatnim elementem jest kasowanie za ustuge.

To réwniez mozna zaplanowac. Podsumowanie ustugi,

podanie sktadowych cen i przyjecie z szacunkiem

zaptaty oraz stowa ,bardzo dziekuje”.

Kwadrant Doswiadczen Klienta -
w tym elemencie nalezy
edukowac personel i ¢wiczy¢
standard obstugi

Pamietaj, ze klienci lubig przewidywalnos¢. Dlatego
musisz profesjonalnie wykonac ustuge. Ale lubig rowniez
mite niespodzianki. Dlatego zaplanuj 1-2 elementy,
ktérymi ich zaskoczysz. W salonie Piekne Ciato, ktérego
jestem wiascicielem, famiemy pilniczki po manicurze

i wypisujemy recepty. Kiedy prowadze szkolenia

FIRMER



w Biznes MBA, zawsze uzupetniam je o sesje wieczorne,
a podczas przerw jestem do dyspozycji uczestnikéw.
Ty réwniez zaplanuj mate ,przedstawienie”, w ktérym

mile zaskoczysz klienta. Zadbaj o jego doswiadczenie.

Teraz raz jeszcze zabiore Cie do
Twojej Nowej Firmy Ustugowe;j

Przegladasz w Google'u kilka stron salonéw fryzjerskich
i trafiasz na takg, ktéra pisze o Twoich problemach iich

rozwigzaniach.

Po raz pierwszy zamiast ,MY", czytasz ,WY". Zamiast

JAY, widzisz , TY", ,DLA CIEBIE". Zauwazasz rowniez
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fot. Drew Coffman / unsplash.com

prawdziwe zdjecia 0sdb, ktére tam pracuja i zdjecia
pomieszczen. Wszystko tadne, ma spéjna kolorystyke

i czcionki, dokfadnie takie, jak na stronie internetowe;.
Zauwazasz, ze do pobrania jest kupon rabatowy, ktéry
mozesz wykorzysta¢ podczas pierwszej wizyty.

- Jak mito — myslisz.

Sprawdzasz opinie. Jest kilka stabych, ale nie

przejmujesz sie nimi, czytasz te pozytywne, ktére

podpisane sg nazwiskami klientéw i nawet majg zdjecia.

Od razu wida¢, ze sg prawdziwe. Wybierasz numer i juz
po drugim sygnale styszysz:

- Dzien dobry. Z tej strony Ania Kowalska, Salon ABC.
Jak moge Pani pomdéc? - W jej glosie czujesz zyczliwosc.

Usmiechasz sie.




- Dzien dobry. Anna Nowak. Chciatabym... - umawiasz
sie na jutro.

Odkfadasz telefon i styszysz ,pik, pik”. Przyszedt SMS:
,Dzien dobry Pani Anno. Cieszymy sie juz na Pani wizyte
i czekamy...”. Jestes mile zaskoczona i zaczyna narastac
w Tobie dobre nastawienie do tego miejsca.

- A, sprawdze sobie ich jeszcze na Facebooku. -
Przegladasz fanpage. - Niesamowite, tyle pomystéw. O!
Chwalg sie jeszcze swoimi pracami. Ol USmiechniete
klientki, zadowoleni pracownicy. - Zaczyna Ci sie

podobac to miejsce. Dobry wybor.

Z dobrym nastawieniem przychodzisz do salonu. W tle
styszysz przyjemng muzyke, czujesz tagodny zapach
unoszacy sie powietrzu. Widzisz czyste i zadbane
miejsce, a wszystkie trzy fryzjerki zauwazajg Cie i mdwia
z usmiechem: ,Dzier dobry”.

Jedna z nich podchodzi i zwraca sie do Ciebie:

- Dzien dobry Pani Aniu, czekamy na Pania. Ja nazywam
sie Ania Kowalska i za 8 minut zajme sie Panig. Prosze
0 Pani ptaszcz. Odwiesze. Prosze usigsc na tym foteluy,
tutaj jest woda, tutaj prasa, a ja za chwile zaproponuje
kawe lub herbate.

- Nie wierze. - Myslisz - Czy to mozliwe? Tak po ludzku,
jakbym byfa u przyjaciotki w domu. Jest mi dobrze.
Podoba mi sie tutaj.

Po dwdch godzinach spedzonych w mitej atmosferze
podchodzisz zapfaci¢ za ustuge. Nie przeszkadza Ci
nawet to, ze fryzjerka kilka razy poprawiata ciecie
arzywki.

- W koncu chciata, zebym wygladata naprawde dobrze.

- Myslisz.
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- Pani Aniu wykonatam... (lista zabiegdw) i to wszystko
kosztuje... zt - zwraca sie do Ciebie fryzjerka. Przyjmuje
pienigdze z szacunkiem, drukuje paragon i wydajgc
reszte, mowi:

- Prosze i bardzo dziekuje za pierwsza wizyte w naszym
salonie. Czy moge umowic Panig, Pani Aniu, na kolejna,

za miesigc?

A teraz wyobraz sobie, ze to Twdj salon fryzjerski.
Wyobraz sobie, ze to Twoja lokalna firma ustugowa

i zaplanuj teraz ,podréz swojego klienta”.

T e
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Adam Grzesik na stronie
http://adamgrzesik.pl/firmer przygotowat
specjalnie dla czytelnikéw “FIRMERA” webinar
~Marketing w lokalnej firmie ustugowej”,

w ktérym omawia przyktad podany w tym

artykule.
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fot. Bethany Legg /unsplash.com

u

ALICJA PALINSKA

POLECEN OD KL\EI\ITO\/\/

.Jezeli tylko Twoi klienci bedg zadowoleni, z pewnoscig polecg
firme kolejnym osobom” - uwazam, ze jest to bardzo prawdziwe
stwierdzenie. Jednak aby tak sie stato, musisz pokazad, ze zalezy
Ci na ich opinii i jeste$ otwarty na dialog. Przede wszystkim chcgc
pozyskac opinie, musisz pierwszy o nig poprosi¢. Podpowiadam,

jak sie za to zabrac. Oprocz sugestii przedstawiam réwniez
L udogodnienia od Firmy.net, ktore mogg Ci to utatwic.
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Opinie od zadowolonych klientéw to Twoja
najpotezniejsza bron w walce z konkurencjg. Opinia
staje sie dzisiaj bardziej dochodowa niz reklama, a stowo
,polecam” sprzedaje z powodzeniem wszystkie produkty
i ustugi. Opinie wskazujg droge i pomagajg w decyzjach
zakupowych. Dzieki nim klienci majg wiekszg szanse

na dokonanie wiasciwego wyboru i szybsze znalezienie

wiarygodnego sklepu lub ustugodawcy.

Dlaczego zatem sektor mikro- i matych firm

w tak niewielkim stopniu z nich korzysta?

Duze firmy dziatajg w efekcie skali - z setek tysiecy
klientéw zawsze znajdzie sie ktos, kto z wiasnej
inicjatywy poleci konkretng firme. Duze firmy maja
réwniez budzety na programy lojalnosciowe czy akcje
promocyjne za rekomendacje i stosujg coraz bardziej
wyszukane akcje marketingowe, aby gtosno sie o nich
mowito w mediach. Jednak tak duza przewaga korporadji
nie oznacza, ze mata firma nie moze cieszy¢ sie

z polecen i opinii.

Przede wszystkim pamietaj, ze to nie zadowolonym
klientom zalezy na publicznej pochwale Twojej firmy.
Musisz wykazac sie zaangazowaniem i wyjs¢ z inicjatywa.
Powodem, dla ktérego warto, jest to, ze pomaga Ci

to kreowac sie na otwartego i komunikatywnego
sprzedawce. Pokazuje to réwniez, ze jestes wrazliwy

na potrzeby i opinie odbiorcéw. Jest to bardzo wazny
element zdobywania zaufania, a nawet lojalnosci

klientow.

W jaki sposéb prosic o opinie?

Mozesz zwracac sie bezposrednio do klientéw z prosba

0 przestanie Ci opinii, aby nastepnie zamiesci¢ jg
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fot. Jason Yu / unsplash

na stronie www, w sklepie online, na platformach
aukcyjnych lub sprzedazowych czy na prezentadji

w wyszukiwarkach firm.

Przedstawiam réwniez dodatkowe mozliwosci szybkiego
pozyskiwania opinii wraz ze wskazéwkami i opisanymi
narzedziami od Firmy.net, ktére powstaty po to,

aby ufatwi¢ przedsiebiorcom te dziatania.

Oto 4 sposoby, ktére pomoga
Ci w zdobyciu opinii na

temat Twojej firmy wraz

z udogodnieniami od Firmy.net.

_ O’I _ Wyslij e-mailem indywidualng
prosbe

Aby zdoby¢ wiele stéw polecenia, proponuje
indywidualne prosby wysytane e-mailem do klienta

np. po zakonczonej transakgji czy ustudze. W ramach

FIRMER
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zachety mozesz dodac informacje o rabacie na kolejna
ustuge lub drobny upominek w zamian za pochlebne
stowa. W dobrym guscie sg tez po prostu stowa
podziekowania za udang wspdtprace oraz prosha

0 odwzajemnienie sie swojg opinia.

Oto e-mail z przyktadowa trescig, ktérag mozesz zawrzec

w takiej prosbie:

Dzieri dobry,

dziekujemy za skorzystanie z ustug firmy %nazwa Twojej

firmy?9%.

Chcielibysmy zapytac, czy sq Paristwo zadowoleni

ze wspotpracy z nami?

Naszym zdaniem kazda obiektywna opinia konsumentow
utatwi podjecie decyzji innym kupujgcym.

Dlatego chcielibysmy prosic o wystawienie nam rzetelnej
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fot. I'm Priscilla / unsplash.com

opinii dotyczgcej zarowno naszych ustug, obstugi, jak
i 0gdlnego wrazenia na temat wspofpracy z naszq firmg.
Aby wystawic opinie, nalezy klikngc w ponizszy link:

%link do strony%

Pozdrawiam
%Twoje imie i nazwisko%

%nazwa Twojej firmy%

Zawarty w e-mailu link prowadzi do Twojej prezentadji
na Firmy.net, do zaktadki ,Opinie”. Tre$¢ mozesz
wykorzystac rowniez, kiedy zalezy Ci na opinii przestanej

bezposrednio Tobie.

O 2 Zamies¢ prosbe w stopce e-maila

Nie musisz tworzy¢ e-maila po zakonczonej transakdji.
Mozesz rowniez dyskretnie sugerowac wystawienie

opinii w kazdym momencie wspétpracy. Codziennie




) "n.,

fot. Petar Chernaev / |Stockp ‘com \
\ \
1
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wysytasz dziesigtki, jak nie wiecej wiadomosci ze swojej ‘
skrzynki pocztowej. Czyz nie dobrym pomystem jest

zamieszczenie w stopce e-maila prosby o wystawienie "

opinii?

,Liczymy na Panstwa opinie”, ,Prosimy o wystawienie w"‘;
opinii", ,Opinie mile widziane” - te pare stéw wraz

z linkiem do miejsca, gdzie liczysz na opinie, mogg
zdziata¢ cuda i szybko bedziesz mdégt cieszy¢ sie nowymi

rekomendacjami.

_ 03 _ Wykorzystaj Facebook do zbierania

opinii

Facebook to Swietne miejsce do zbierania opinii od

0s0b, ktére moga poleci¢ Twoja firme oraz napisac na

Twoj temat pare mitych i szczerych stéw.

Popros swoich fandw, jesli posiadasz wtasny fanpage,

) Musisz pamieta¢, ze pozyskiwanie rekomendacji
o rzetelne komentarze na temat Twoich ustug lub

, , , o to ciggty proces i uptynie duzo czasu, zanim
produktow. Udostepniony link skieruje chetnych

) ‘ , ' o ) liczba pozytywnych opinii na Twoj temat bedzie
bezposrednio na Twojg prezentacje do miejsca, gdzie

) o , . satysfakcjonujgca. Wiedz o tym, ze klienci poproszeni juz
beda mogli podzieli¢ sie swojg opinia.

0 opinig, najczesciej sie na to godza.
L. . . Zatem do dziefal
_ O fl _ Postuz sig wklejk na stronie www

oy . 4 , ‘ ZALOGU] SIE | ZACZNI) ZDOBYWAC OPINIE
Zamie$¢ na swojej stronie www specjalng wklejke

z grafikg, ktora bedzie zachecac do zapoznania sie

z opiniami, ktére juz masz na swojej prezentacji

w Firmy.net, a takze do wyrazenia wtasnej opinii.

Licz na najlepsze, lecz badz
przygotowany na najgorsze

Wystarczy skopiowac kod, ktéry znajdziesz po
zalogowaniu sie do swojego konta i umiesci¢ go

w miejscu widocznym dla odwiedzajgcych Twojg strone

. o , ) Na poczatku artykutu zwrécitam Ci uwage, ze podczas
www. Zamieszczony baner skieruje odwiedzajgcych

A L L zdobywania opinii musisz by¢ otwarty na dialog.
Twoja strone do zebranych juz opinii wraz z mozliwoscig

) ) o Dlaczego? Poniewaz nawet jesli Tobie wydaje sie,
udzielenia swojej.
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https://profil.firmy.net/promuj-firme/zdobywaj-opinie-klientow.htm

ze klient zostat obstuzony nalezycie, mozesz sie myli¢

i w odpowiedzi otrzymasz negatywng opinie.

Postaraj sie zawczasu przygotowac na to, ze nie kazda
opinia bedzie dla Ciebie zadowalajgca. Pamietaj, ze nie
mozesz zadnego takiego zgtoszenia pozostawi¢ bez

odpowiedzi.

Jesli masz watpliwosci co do jakosci lub poziomu obstugi
klienta, wowczas skup sie na poprawie wszystkich
kluczowych elementéw w Twojej firmie. W gtownej
mierze o najstabszych ogniwach poinformuja Cie
wiasnie Twoi klienci, co jest dla Ciebie najlepszg

informacja zwrotna.

—_ M

Przede wszystkim nie
obawiaj sie swoich klientow.
Pomys| sobie, ze to nowi
klienci bardziej bojg sie
skorzystac z Twoich ustug,
jesli w internecie nie ma na
temat Twojej firmy zadnej
opinii.

Jak reagowad na negatywne
komentarze?

Pozostaje ostatnia kwestia do rozwigzania - co
z negatywnymi opiniami, ktére na pewno kiedys

sie pojawig? Przede wszystkim nie mozna sie ich
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obawia¢, bo sg one rzeczg naturalng przy prowadzeniu

dziafalnosci. Monika Czaplicka, specjalistka od kryzyséw,

w wywiadzie dla ,FIRMERA" podkreslata, ze ludzie nie

szukajg firm, ktére nie popetniajg bteddw, tylko takich,
ktore - jesli cos bedzie Zle - stang na wysokosci zadania

i zachowajg sie profesjonalnie.

Po pierwsze, nie powinno sie kasowa¢ negatywnych
komentarzy (jesli jest taka mozliwos¢), szczegdlnie
jesli sg one rzetelne i majg wartos¢ informacyjna.
Klienci docenig uczciwe podejécie sprzedawcy, ktéry
daje szanse zapoznania sie z negatywnymi opiniami.

Uwiarygodniajg one bowiem caty system ocen.

Po drugie, postaraj sie na poczatku wyjasni¢ sprawe
poprzez kontakt bezposredni, unikajgc dyskusji na
publicznym forum, poniewaz osobista rozmowa jest
najlepszym sposobem na polubowne zafatwienie
sprawy. Wowczas czesto zdarza sie tak, ze negatywny
komentarz zostanie usuniety przez autora lub
uzupetniony o wyjasnienie i ostatecznie zmieni

charakter na pozytywny.

Po trzecie, zawsze odpowiadamy na wszystkie opinie
pozostawione na temat firmy w sieci. To samo dotyczy
pozytywnych, jak i negatywnych ocen. Musimy przy
tym zachowac peten profesjonalizm i opanowanie.
Najlepszym rozwigzaniem sg przeprosiny (mozna uzy¢
sformutowan ,przykro nam”, ,wyrazamy ubolewanie”),
nawet jesli czasami nie poczuwamy sie do winy.

Ale w takim momencie trzeba mie¢ na uwadze dobro

naszej firmy i dbatos¢ o wizerunek.



http://www.firmy.net/blog/hejt-miara-sukcesu-20763.html
http://www.firmy.net/blog/hejt-miara-sukcesu-20763.html
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W LICZ

5% 1,71 mld zt

wydatki na reklame w 1 pofroczu 2016

wzrost wartosci reklamy w social
media w 1 pétroczu 2016

W pazdzierniku 2016 roku po raz pierwszy O
urzadzenia mobilne wyprzedzity stacjonarne
pod wzgledem uzytkowania internetu na

sSwiecie!
populacji 0séb dorostych -

| I48 704 D 5/] 30 odsetek firm mtodych (TEA)
! 0 ’ 0

w Polsce

Poziom zatrudnienia w | potowie 2016 r. w sektorze MMSP

staty poziom zatrudnienia zmniejszenie zatrudnienia zwiekszenie liczby pracownikéw
utrzymato 78,4% firm wprowadzito 11,4% firm wystapito u 10,3% firm

2 4 m ‘ n dorostych Polakéw jest zaangazowanych w rozpoczynanie dziatalnosci
/ gospodarczej lub prowadzenie wiasnej firmy (nie starszej niz 3,5 roku)
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fot. Edu Lauton / unsplash.com

DOMINIKA MIKULSKA

Specjalista w dziedzinie marketingu i komunikacji.
Doswiadczenie zdobywata, pracujac w agencji
interaktywnej oraz samorzadzie terytorialnym m.in.
przy projektach: wizerunkowym - Mazury Cud
Natury oraz architektonicznym -, Twéj dom - dialog
z tradycjg”. Od 2013 r. menadzer projektow w firmie
NNV, zarzadzajacej serwisami internetowymi
Firmy.net i Nieruchomosci-online.pl. Cztonek
zespotu redakcyjnego e-magazynu ,FIRMER".

D

CZYLI TYPY OSOBOWOSC]
W KOMUNIKAC]I

Nie wszyscy jesteSmy tacy sami. Chcesz udoskonali¢
obstuge klienta w swojej firmie? Zacznij traktowac klientow

L w odmienny sposdéb.
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Na pytanie, w jaki sposéb rozmawiac z klientem

i przekazywac mu informacje, najlepsza odpowiedz
brzmi: ,To zalezy, kim on jest”. Postuze sie w tym
artykule klasyfikacjg czterech typow osobowosci,
stworzong przez dr. Taibi Kahlera na potrzeby NASA.
Kahler byt cztonkiem ekipy naukowcéw, ktéra miata
zapewni¢ przewage Stanéw Zjednoczonych nad ZSRR
w wyscigu kosmicznym. Jego teoria sprawdzita sie
najpierw w wojsku, by po latach zosta¢ zaadaptowana
w jednostkach komercyjnych, w zespotach handlowych
i customer service. Stata sie podstawg koncepcji
ksztattowania doswiadczen klienta poprzez sposéb,

w jaki sie do niego moéwi, dobrany na podstawie jego

typu osobowosci.

Jak oni méwig do nas

Aby dokona¢ podziatu, Kahler postuzyt sie dwiema
osiami. Na pierwszej, na jednym koncu mamy osoby
napedzane faktami, na drugim - zorientowane

na emocje. Druga o$ okresla granice tolerancji na
bodzce zewnetrzne i oddziela introwertykéw od

ekstrawertykow.

EKSTRAWERTYK
A

ZORIENTOWANY
= MNAEMOCIE

MAPEDZANY
FAKTAM| - = =
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Na tej podstawie wyodrebnit 4 typy osobowosci:
= kierowniczy (controller, driver),

= analityczny (thinker, analytical),

= przyjacielski (feler, amiable),

= ekspresyjny (entertainer, expressive).

W jaki sposéb mamy rozpoznac, jaki typ reprezentuje
nasz rozmowca? Mozemy okresli¢ to w oparciu o tzw.

wzorce mowy oraz zachowanie. | tak:

Typ kierowniczy (napedzany faktami

ekstrawertyk)

= jest skupiony na faktach, dokfadny,

= MOwi glosno, jest stanowczy, czesciej oznajmia,
niz pyta,

= jest bezpos$redni, patrzy w oczy, czesto narzuca
swoje zdanie,

= szybko przechodzi do sedna, nie marnuje czasu,
szybko podejmuje decyzje,

= nie lubi pokazywania emocji, sam kontroluje gtos
i mimike,

= zmniejsza dystans, pochyla sie w strone rozmaéwcy,

= jest odbierany jako niewrazliwy i dgzacy do dominadji
nad rozmaéwca,

= sukcesem dla niego jest osiggniecie wyniku.

Typ analityczny (napedzany faktami introwertyk)

= licza sie dla niego fakty, konkrety podane szybko,

= mowi powoli, cicho, nie podnosi gtosu, nie przeklina,

= moze by¢ postrzegany jako niezdecydowany, jednak
PO prostu jest ostrozny w dobieraniu stéw,

= oderwany od uczu¢, w sytuacji stresowej zachowuje
zimna krew i postepowanie opiera o dane,

= w podejmowaniu decyzji jest powolny, potrzebuje

najpierw poznac wszystkie fakty,

FIRMER
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= zdyscyplinowany, jesli chodzi o czas,

= raczej pyta, niz wygtasza swoje zdanie,

= skrywa emocje, utrzymuje dystans, odchyla sie od
rozmowcy,

= miarg sukcesu jest sam fakt aktywnosci.

Typ przyjacielski (zorientowany na emocje
introwertyk)

= mowi powoli, tagodnie, delikatnie, ciszej,

= skupia sie na stuchaniu, pyta innych o opinie,

= czesto podsumowuje to, co ktos inny powiedziat,

angazuje sie,

= W grupie nie wychyla sie ze swoim zdaniem, stara sie
nie by¢ kontrowersyjny,

= swoje sugestie podsuwa delikatnie, w taki sposdb,
by nie narzucac swojej woli, nie urazi¢,

= moze by¢ postrzegany jako niezdecydowany,

= podejmuje decyzje, gdy jest przekonany, ze jest ona = ma silne opinie na rézne tematy, ktére chetnie
w zgodzie z innymi, a nie w oczekiwaniu konkretnej wyglasza,
osobistej korzysci, = operuje glosem, dazy do kontaktu, pochyla sie
= ma pamie¢ do szczegbtdw, ceni interpersonalne W strone rozmaéwcy, dotyka,
relacje, jest przyjacielski, = zorientowany na budowanie relacji, cho¢ czesto nie
= w bezposrednim kontakcie zwieksza dystans, stucha,
odchylajac sie do tyty, = stanowczy i wrazliwy zarazem, chce tworzy¢ poczucie,
= sukces mierzy powstata relacja, chce czuc sie dla ze masz w nim przyjaciela,
innych wazny. = sukces to aplauz, otoczeniu ma sie podobac to, co
robi i mowi.

Typ ekspresyjny (zorientowany na emocje

ekstrawertyk) Wazne jest wiec nie to, co klient do nas mowi, ale jak.

= ma tendendjg do ignorowania faktow, Typ mozna okresli¢ juz po kilku minutach rozmowy.

= mowi szybko, gtosno i duzo, Dzieki temu mozemy lepiej go zrozumiec i by¢ przez

= raczej uzywa komend, oznajmia, rzadko pyta, niego zrozumianym, dzieki dopasowaniu wiasnej

= rozmoéwca ma poczuc emocje, ktére on ma do komunikacji do tego, jak przyswaja informacje nasz
przekazania, rozmaéwca.
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@ przeczekac jej tyrade, a nastepnie zrobic cos, by

Kwestia kompatybilnoéci ja rozweseli¢, a potem sie zobaczy,

@ powiedzie¢, ze ma sie uspokoi¢, bo katem oka juz
Gtéwnym celem pracy Kahlera, byto ustalenie, ktérym sprawdzasz monitoring przesytek i widzisz, ze to
typom najtatwiej jest ze sobg wspdtpracowac. By wiec nie Twoja wina.

w petni wykorzystac informacje o typach osobowosci,

warto poznac whasny. Najbardziej niekompatybilne Typ przyjacielski odpowie (a). Wybor analitycznego
ze sobg s3 typy najbardziej przeciwne. Napedzany padnie na (b). Ekspresyjny postawi na (c). Odpowiedz (d)
faktami ekstrawertyk i zorientowany na emocje 7 pewnoscig wybierze kierowniczy.

introwertyk czy tez napedzany faktami introwertyk

i zorientowany na emocje ekstrawertyk beda mieli
najwieksze trudnosci w znalezieniu wspolnego jezyka.
Nie przekresla to jednak udanej komunikacji. Jesli
okreslimy, w ktérym miejscu znajdujemy sie my,

a w ktérym nasz rozmowca, jasno widzimy, w jakim
kierunku i jak duzy wysitek musimy wykona¢, by sie do

niego dostosowac.

Autodiagnoza - jak rozpoznad
wtasny typ osobowosci?

Wyobraz sobie, ze jestes wiascicielem sklepu

internetowego. Rano odbierasz telefon zirytowanej

klientki, ktora nie otrzymata paczki z prezentem

urodzinowym dla cérki w wyznaczonym terminie,

czyli wezoraj. Instynkt podpowiada Ci, zeby:

@ przepraszac z catych siti obiecywac, ze zrobisz Jak my mamy do nich mowic¢
wszystko co w Twojej mocy, by to naprawic, liczac,
ze sie uspokoi; Niezaleznie od typu, klienci chcg od obstugi klienta tego
@ sprébowac dotrze¢ do sedna problemu i ustali¢ samego. By ich sprawa zostata przyjeta, nastepne jak
wszystkie okolicznosci, zanim zaproponujesz co najszybciej i najkorzystniej dla nich zatatwiona. Jednak
dalej, to, czy faktycznie bedg postrzegac rozwigzanie
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pozytywnie, zalezy od tego, jak zostanie im ono

przedstawione.

Typ kierowniczy: Przejdz do
sedna

,Potrzebuje tej dostawy na poniedziatek.”

TAK: ,Najbezpieczniejszym rozwigzaniem jest
zamowienie paczki jeszcze dzis. Dzieki temu szansa
dostawy w poniedziatek jest duza, oczywiscie przy
sprzyjajgcej pogodzie. Czy chciatby Pan, bysmy teraz
wystawili zlecenie?”

NIE: ,To mozliwe, jesli tylko kurierowi uda sie do Pana
dotrzed. Dzi$ styszatem w wiadomosciach, ze zima ma

zaatakowac i opady Sniegu majg by¢ naprawde spore.
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Dostawy w poniedziatek zagwarantowac nie moge.

Szansa jest, ale prosze mnie nie cytowac.”

Typ analityczny: Opowiedz mu
o szczegbtach

,Czy moze mi Pan powiedzie¢, jak przebiegnie realizacja

zamowienia?”

TAK: ,Oczywiscie. Pariskie zamowienie zostanie
wystane maksymalnie w ciggu trzech dni roboczych.
Gdy tylko wyslemy paczke, otrzyma Pan e-mail

z potwierdzeniem i numerem listu przewozowego.
Droge przesytki moze Pan $ledzi¢ w czasie rzeczywistym
na stronie internetowej firmy kurierskiej. Link do strony
przewoZnika takze bedzie znajdowat sie w e-mailu.
Maksymalny czas dostawy od momentu odbioru paczki
z naszego sklepu pod Panskie drzwi to 24 godziny”.
NIE: ,Zgodnie z regulaminem sklepu. Prosze sie nie

martwi¢, paczka dotrze.”

Typ przyjacielski: Okaz otwartos¢
i badz fair

,Moje céreczka bedzie taka zawiedziona... To jej pigte
urodziny. Prezent, ktéry u Panstwa zamdwitam, miat za

godzine leze¢ zapakowany obok tortu...”

TAK: ,Jest mi niewypowiedzianie przykro, ze paczka
nie dotarta do tej pory. Termin dostawy jest na dzis.
Osobiscie za chwile sprawdze status przesytki w firmie

kurierskiej i niezwtocznie do Pani oddzwonie. Mozemy




jeszcze liczy¢ na to, ze kurier dojedzie, zanim zjawig sie

goscie”.
NIE: ,Termin dostawy jest dzi$ do konca dnia. Nic nie

moge zrobic.”

Typ ekspresyjny: Wzbudz
entuzjazm i zaangazuj

,Wie Pan co, méj wyjazd Swigteczno-noworoczny byt
rewelacyjny! Zupetnie niespodziewanie troche sie
przediuzyt, tak Swietnie sie razem bawilismy. Niestety
nie mogtam przez to odebrac przesytki z Panstwa

sklepu. Czy co$ mozemy z tym zrobi¢?”

TAK: ,Wazne, ze Pani wypoczefa i natadowata

baterie. Paczka niestety juz do nas wrocifa. Jesli

w ciggu najblizszych kilku dni bedzie Pani w domu,
moge sprobowac wcisngc Pani paczke w kolejke
zaplanowanych wysytek. Koszt ponownej wysytki bedzie
niewielki, pokryje go Pani gotéwka u kuriera.”

NIE: ,Paczka wrdcita juz do sklepu. Bedziemy zmuszeni
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jg do Pani wysta¢ ponownie. To oczywiscie wigze sie
z dodatkowymi kosztami. Musi Pani pokry¢ kwote 23 71,

przelewem lub gotdéwka u kuriera.”

Precyzja procentuje

Pracujac z klientem, czy to przy sprzedazy czy w tzw.
obstudze posprzedazowej, warto zdawac sobie sprawe
z réznic typdw osobowosci oraz znac sposoby radzenia
sobie w sytuacjach, kiedy klient jest trudny lub po
prostu specyficzny. Jezyk, jakim méwimy do niego, ma
kolosalne znaczenie. Poprzez dobranie odpowiedniego
do osobowosci stylu komunikacji, celnie trafiamy

w czute punkty - zaspokajamy potrzeby informacyjne

i emocjonalne. Dzieki temu klient nie tylko wystucha nas
ze zrozumieniem, ale takze poziom jego zaufania do
nas (firmy, produktu...) wzrosnie. Firmy, ktére wdrozyty
zarzadzanie obstugg klienta zorientowane na typy
osobowosci, zanotowaty dwucyfrowe wskazniki spadku

reklamadji i rezygnacji z obstugi.
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— MIROSLtAW SKWAREK —

Kilka miesiecy temu przeczytatem ciekawe wyniki badan.
Wynikato z nich jasno, ze tylko 15% Polakéw ufa innym, nieznanym osobom.
Jezeli prowadzisz sklep internetowy lub po prostu sprzedajesz w internecie,
to te dane powinny dac Ci do myslenia.

FIRMER 62



Od ponad 7 lat prowadzi bloga www.PerswazjaWSprzedazy.pl i z sukcesem pomégt juz ponad
8 tys. przedsiebiorcéw w zwiekszeniu sprzedazy. Autor ksiazki Perswazja w sprzedazy aukcyjnej
oraz ponad 40 kurséw internetowych nt. marketingu i sprzedazy. Prowadzi bezptatne webinary

MIROSLtAW SKWAREK

nt. technik sprzedazy w internecie, na ktére mozesz zapisac sie na stronie
www.miroslawskwarek.pl. Jako copywriter pisat dla wydawnictwa z ksigzkami motywacyjnymi
ZloteMysli.pl. Obecnie wspétpracuje z firma GetAll.pl

Oznacza to, ze obca osoba odwiedzajgca Twoj sklep
internetowy podchodzi do twojej oferty z duzym
dystansem i brakiem zaufania. Identycznie ma sie
sytuacja w przypadku organizowanych przez Ciebie
promocji. Gdy komunikujesz swoim klientom, ze moga
kupi¢ Twoj produkt z rabatem 20%, ich mézg szuka
haczyka. Nie dziw sie, Ty robisz to samo. Nie wierzysz?

Zobacz.

Widzisz oferte mieszkania w jednym z serwiséw
ogtoszeniowych. Normalnie tego typu nieruchomosci
to inwestycja na poziomie 500 tysiecy ztotych

w konkretnym miescie i w danej lokalizacji. Jednak
sprzedajacy podaje cene 120 tysiecy ztotych. O czym
natychmiast pomyslisz? Czy nie jest tak, ze zaczniesz
doszukiwac sie podstepu, oszustwa i innych czarnych

scenariuszy?

Co mysli mézg klienta,
gdy organizujesz wyprzedaz?

To samo dzieje sie w przypadku Twoich promocji. Mézg
klienta stale zadaje sobie pytanie: Dlaczego wyprzedaja
akurat te produkty po tak niskiej cenie? | tutaj z

pomoca przychodzi nam psychologiczny efekt, czyli tzw.

,powdd dlaczego”. Najprosciej rzecz ujmujac, musisz
dac klientom wiarygodny, logiczny powdd, ktéry stoi

za organizowanymi przez Ciebie promocja, przeceng
czy wyprzedaza. Jezeli jasno go zakomunikujesz, klienci

nie beda musieli na wtasng reke szuka¢ odpowiedzi.

| tutaj pojawia sie kolejny problem. By¢ moze zadajesz
sobie teraz pytania: ,Skad czerpac pomysty na ciggte
promocje?”, ,Co zrobi¢, zeby za kazdym razem
zaskoczy¢ klientéw?". Spokojnie, jestem tutaj po to,
zeby Ci pomdc. Co wazniejsze dostaniesz gotowy
przepis na przygotowanie catorocznego planu promogji.

Bez nudy i powielania sredniowiecznych zagrywek.

Oto 4 gotowe pomysty na
kampanie sprzedazowe w Twojej
firmie

_ O/I _ Pomyst #1

Kampania reklamowa oparta na
swietach i wydarzeniach, czyli jak Dziehh Ptyn6éw do

Naczyn ruszy Twoja sprzedaz

Zgadzam sie. Nie odkrytem Ameryki, ale zanim pokaze

Ci, jak biega¢, chce nauczy¢ Cie chodzi¢. Czy nie jest
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fot. negativespace.co

- L ﬂ

tak, ze mimo ze wiesz, iz warto zrobi¢ promocje na
walentynki i Dzien Kobiet, to jako$ w dziwny sposdb

zaskakujg Cie te okazje?

Problem w tym, ze zeby tego typu promocje zadziataty
i daty efekty, musisz sie do nich przygotowac najlepigj
juz 2 tygodnie przed startem kampanii. Dlaczego?

Z prostej przyczyny. Pomysl. Czy znasz jakiegos rolnika,
ktéry nie pielegnuje ziemi, nie przygotowuje jej pod
zasiew, a stale, co 2 tygodnie wyjezdza zbierac plony?

Ja nie znam, ale znam wielu przedsiebiorcéw, ktdrzy

w taki sposéb dziataja.

Udowodnie Ci to. Czy nie jest tak, ze jedyne e-maile,
ktére wysytasz, to te, ktére krzycza do klienta: ,Kup
teraz!”? To nie dziata. Zeby klienci zareagowali na Twojg

promocje, Np. zwigzang z Czarnym Pigtkiem, to:

@ po pierwsze, 3 dni przed startem promocji wyslij
e-mail z konkretng wartoscig - moga to by¢
raport, e-book, artykut lub porada nagrana na

YouTube;

drugi e-mail, ktéry warto wystac dzien przed
startem promogji, to e-mail, ktéry potocznie
nazywany jest ,zajawka". Jezeli promocja startuje
we wtorek rano, wyslij w poniedziatek o 17.00
mailing zapowiadajgcy, ze jutro rano wystartuje
co$ waznego. Caly trik polega na zbudowaniu

odpowiedniego napiecia. Klienci muszg miec czas,
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zeby przygotowac portfele lub pozyczyc¢ gotdwke

od sgsiadéw;

gdy przygotujesz podtoze, rano rozpoczynasz
promocje, uzywajgc konkretnego powodu,
ktory zwigzany jest z danym Swietem. Jezel
powodem sg walentynki, wymyslasz promocje
zwigzang z produktami dla zakochanych. Jezeli
prowadzisz ksiegarnie, mogg byc to ksigzki
zwigzane z budowaniem relacji w zwigzku.
Jezeli masz zakfad pogrzebowy... na pewno cos

wymyslisz.

~ (i) Jak w 60 minut

zaplanujesz serie promocji na caty rok

Polecam Ci dwie strony, dzieki ktérym zaplanujesz
sobie kampanie na caty rok, nie poswiecajgc

na to wiecej niz 60 minut. Ja korzystam

z kalendarzecommerce.pl, gdzie mam praktycznie
gotowy plan dziatania dla wiekszosci sklepow

internetowych.

Jezeli nie wystarczy Ci tych pomystow, bo np.
dziatasz w bardzo waskiej niszy, to zajrzyj

do kalbi.pl i znajdz zaktadke Kalendarz swiat
nietypowych - tam zaczyna sie prawdziwa magia.
Z tym kalendarzem praktycznie codziennie
mozesz przygotowywac promocje. WyobraZ sobie
mine swoich klientdw, gdy otrzymajg wiadomosg,
ze z powodu Miedzynarodowego Dnia Plynow

do Mycia Naczyn oddajesz swoje najlepsze
detergenty z 20% znizka. Nie zartuje, jest takie

Swieto. Sprawdz.



http://kalendarzecommerce.pl/
http://www.kalbi.pl/

_ O _ Pomyst #2
Prosty trick, ktéry ochroni Cie przed

bankructwem w dniu darmowej przesyitki

By¢ moze znowu nic odkrywczego, ale nie chodzi mi
o oryginalnos¢, a o Twoje efekty. Ostatnio ustyszatem
ciekawe stowa wtasciciela polskiego start-upu: ,90%

problemdow w Twojej firmie rozwigzuje przychod”.
Dlatego darmowa przesytka dziata w Polsce wySmienicie.

Styszatem wiele historii moich klientéw, ktérzy maéwili,

ze dni darmowej wysytki to cos, co konczy sie zarwanymi
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fot

nocami, zimng pizza i ktétniami w domu. Przez kilka dni
nie robig nic, tylko pakuja i wysyfajg stosy produktow.
Czasami taka dzienna promocja potrafi wygenerowac
wiekszg sprzedaz niz 30 dni zwyktej dziatalnosci sklepu.
By¢ moze pomyslisz sobie: ,OK, ale kto poniesie

koszty przesytki?”. Odpowiedz jest drastyczna: Klienci.
Sprzedaz w tym dniu powinna by¢ aktywna. Gdy kto$
zamowi spodnie, napisz do niego, zadzwor, uruchom
dziat obstugi klienta i sprzedaj mu jeszcze 2 pary.
Argumentu;j to tym, ze skoro juz pakujecie jego zdobycz
i zaoszczedzit na przesyice, to mozecie dotozy¢ jeszcze

okazyjnie 2 pary.

FIRMER
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fot. Mario Calvo / unsplash.com

_ 03 _ Pomyst #3
Strategia PRP

Strategia PRP opiera sie na prostym schemacie
perswazyjnym, ktéry powoduje, ze klienci nie czuja,

ze organizujesz kampanie sprzedazowa. Mowigc prosto,
wysyfasz cztery e-maile do swojej listy klientow lub

czytelnikéw newslettera.

@ Pierwszy e-mail stuzy do zbudowania napiecia,

cos w stylu:
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Hej, jutro rano wysle Ci wazng informacje. Sledz
swojg skrzynke e-mailowa. To moze by¢ przetom
w... [tutaj wpisz najwiekszy problem swoich
klientéw].

Jezeli sprzedajesz materace, najwiekszym
problemem klientdw jest problem z zasnieciem

i materac, ktory jest tak wygodny, jak foliowy

worek ze stoma.

Drugi e-mail opiera sie na dogtebnym opisaniu
problemu klienta wraz z jego konsekwencjami.

W przypadku materacéw wypisujesz sobie

5 negatywnych skutkéw spania na tanim, kiepskiej
jakosci materacu. Na koncu e-maila napisz,

ze jutro wyslesz rozwigzanie tego problemu.

Trzeci e-mail, czyli nasze ,R", polega na
przedstawieniu rozwigzania. | tutaj bardzo wazna
kwestia. Nie pokazuj od razu swojego produktu.
Na poczatku przedstaw jakas darmowg, domowg
metode. Wazne, zeby klient miat wybor.

Dopiero w drugiej czesci e-maila podsuwasz swoj
produkt i pokazujesz, w jaki sposéb rozwigze

on problemy klienta. Czyli mamy juz schemat
PROBLEM-ROZWIAZANIE.

Na koncu e-maila podajesz dodatkowy

powdd, dla ktérego klient ma kupi¢ w ciggu

48 godzin ten konkretny produkt. Czyli jak sie
domyslasz, organizujesz 48-godzinng promocje,

np. z rabatem 20%, albo wyjatkowym gratisem.

Czwarty e-mail to ponaglenie. Po prostu
przypominasz, ze za kilka godzin promocja na ten

konkretny produkt sie konczy.




Bardzo wazne jest to, zeby sygnalizowac klientom prawdopodobnie pomysli: ,Zostaty im ostatnie sztuki,

konkretng godzine zakonczenia catej akcji. Dodatkowo wiec chcg sie ich szybko pozbyc”. Wystarczy nagrac
opisanie problemu i podanie rozwigzania pozbawia te 3 materiaty wideo, w ktdrych pokazujecie, w jaki sposdb
promocje cech nachalnej sprzedazy. zmniejsza sie liczba produktéw i ze w kazdej chwili moze

zostac sprzedana ostatnia sztuka.

O Pomyst #4
Najsilniejsza i banalnie prosta Jak widzisz, za pomocg tych kilku prostych strategii
strategia czyszczenia magazynéw mozesz zamieni¢ nudny marketing w wydarzenia, na

ktore czekaja klienci.
Ten pomyst na kampanie promocyjng wpisuje sie
w dominujgcy obecnie trend zwigzany z marketingiem
wideo. Pomyst jest prosty. Wchodzisz do magazynu
i nagrywasz krotki filmik pokazujacy, jak czyszczac

magazyny, znalaztes tajemniczy karton.

Kto z nas nie lubit odkrywac tajemniczych skrzynek

na strychu dziadka? Ten mechanizm psychologiczny
wykorzystujemy w tej technice. Pokazujesz, ze robigc
miejsce na nowe produkty, znaleZliscie karton
produktow, ktére postanowiliscie sprzedac po okazyjnej

cenie. ,Powdd dlaczego” jest jasny i klarowny. Klient

67 FIRMER n~umero1/2017
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DARIUSZ PUZYRKIEWICZ

Specjalista od tekstow, ktore sprzedaja. Autor bloga
http://dynanet.pl/copywriting/, ktérego slogan
brzmi: ,Stowo daje, zyski rosng!”. Publikuje teksty,
ktére uczg, jak samodzielnie pisac skuteczne oferty
sprzedazowe i niebanalne mailingi promocyjne.
Wiasciciel firmy Dynanet, ktéra tworzy teksty

na potrzeby matych i duzych firm. Prowadzi
praktyczne szkolenia i warsztaty z zakresu
tworzenia tekstéw sprzedazowych, udziela sie

na tematycznych konferencjach. Autor ksigzek
Btyskawiczny e-mail marketing i Biblia Copywritingu
(w przygotowaniu).

W INTERNECIE

Co zrobi¢, by wypromowac kazdg firme - wtasnymi sitami,
bez zadnych reklam, za to skutecznie i optacalnie?
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Marketing w internecie moze by¢ darmowy

i jednoczesnie nie traci¢ nic na swojej skutecznosci.
Jak to mozliwe? Wystarczy postuzyc sie najsilniejszym
znanym narzedziem marketingowym, ktére jest

jednoczesnie bezptatne. Stowami.

N

Kazdy z nas mowi, choc nie
kazdy sprzedaje. Jednak
kazdy, kto sprzedaje -
mowi, prawda? Bez stow
nie ma sprzedazy.

Moga one przybierac rézne formy - reklam w prasie

i na stronach internetowych, opiséw produktéw, nagran
wideo, ktére opisuja i pokazujg produkty, w ofertach
sprzedazowych, w artykufach w prasie i na blogach,

w e-mailach, SMS-ach - lista form jest nieskohczona,

jednak wszystkie taczy jedno: kto$ do nas kieruje stowa.

To oznacza, ze dzieki internetowi mozemy sobie
stworzy¢ sprzedawce, ktéry za nas bedzie ,gadat’ do
klientéw i to przez 24 godziny na dobe! Nie trzeba mu
ptaci¢, nie choruje, nie ma urlopéw - ideat. Musi tylko

dobrze sprzedawac.

Strona firmowa to za mato

,Ale my mamy strone internetowg!”. Tak, chyba
wiekszos¢ firm ma jakas strone internetowg

i doswiadcza pewnego przykrego problemu, ze ta
strona nie za bardzo sprzedaje. Wiec sama obecnos¢

w internecie nie wystarczy. Tylko czego wiecej potrzeba?
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Popatrzmy za zakupy od strony klienta. Z jakiego$
powodu zaczyna on czego$ szukac. Moze ma jakis
problem do rozwigzania, co$ go boli, albo sie zepsuto,
moze juz wie, czego chce, a moze po prostu sie nudzi
i przypadkowo na cos trafia. | wchodzi na strone, ktéra

od razu méwi ,Kup teraz!”.

Kazdy klient wymaga innego podejscia, innych stéw,
dopasowanych do jego sytuadji. Ten z problemem,
potrzebuje pomocy w okresleniu idealnego rozwigzania
i pewnosci, ze to mu pomoze. Z drugiej strony klient,
ktory juz wszystko wie i potrzebuje tylko impulsu do
zakupu, zacznie sie denerwowac, gdy bedziemy mu

probowali wszystko ttumaczy¢ od zera.

Jak wiec efektywnie komunikowac sie z klientami na kilku

réznych etapach zakupowych?

Perswazyjna Tréjka

Dla uproszczenia przyjmijmy, ze mamy do czynienia

z trzema rodzajami klientow:

K1. Nie wiedzg niczego o produkcie, ktdry sprzedajemy.

K2. Interesujg sie juz produktem, potrzebujg wiecej
informacji.

K3. Wiedzg juz wszystko, czego potrzeba, by kupi¢, teraz

potrzebujg tylko impulsu zakupowego.

Czego zas$ my potrzebujemy, by trafia¢ do kazdej z tych

trzech grup?

Po pierwsze, czegos, co zainteresuje ich naszym

produktem w kontekscie ich potrzeb i problemdw.

FIRMER
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Po drugie, czegos, co nie pozwoli im zbyt tatwo
odejs¢ do konkurencji, bo bedzie rozpalato

zainteresowanie naszym produktem.

| po trzecie, dobrej oferty, ktéra sprawi, ze klient

zamowi produkt.

Tym, co proponuije, jest Perswazyjna Trojka:
@ Biznesowy blog

@ E-maile

@ Oferty sprzedazowe

Blog bedzie przyciggat ruch (grupa K1) i dostarczat
informacji o produktach (grupa K2). E-maile nie pozwolg
zapomniec o nas po pierwszym kontakcie (grupa K1),
beda prowadzi¢ do ciekawych artykutow (grupa K2)

i ostatecznie do oferty (grupa K3). A oferta zamknie caty
proces sprzedazy, prowadzac do zamdwienia (grupa

K3). Proste?

~Ale ja nie umiem pisac!”

To akurat nieprawda, bo kazdy, kto ukonczyt szkote
podstawowag, potrafi pisac. Jedyny problem, to co pisac

i jak. I tu od razu pierwsza putapka myslowa. Skoro

kto$ ,nie potrafi pisa¢’, to zleca to zadanie innym, tak?
Stusznie. Tylko jesli to Ty zlecasz i otrzymujesz gotowy
tekst, to po czym poznasz, ze jest odpowiedni, skoro nie
wiesz, co pisa¢? No whasnie, nawet jesli komus zlecasz
pisanie, musisz wiedzie¢, co tam powinno sie znalez¢,
by mie¢ pewnos¢, ze pfacisz za co$, co ma wartosc¢

sprzedazowa.
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A skoro i tak musisz wiedzie¢, co powinno by¢ w kazdym
tekscie i e-mailu, to dlaczego by tego nie robi¢ samemu?
Sg dwa wazne powody. Pierwszy jest banalny - Ty
najlepiej znasz swoich klientow i wiesz, jak do nich trafic.
A po drugie, jesli wiesz, jak do nich trafi¢, to pisanie jest

juz tylko formalnoscig! Zaraz sobie o tym powiemy.

Biznesowy blog
Co powinno sie znalez¢ na biznesowym blogu, by ,tapac”

klientéw?

Odpowiedz na to pytanie wymaga czegos bardzo
trudnego. Musisz uwolni¢ sie od myslenia o swoim
produkcie, a skoncentrowac na mysleniu o kliencie.
To znaczy? Wypisz sobie 10 powoddw, dla ktorych
klienci kupujg okreslony produkt. Z nich wybierz

3 najwazniejsze. Masz 3 powody? | teraz odpowiedz
sobie na kolejne pytanie: ,A DLACZEGO?". | tu
prawdopodobnie pojawi sie jakas forma problemu

klienta.

tatwe to byto? Jestem przekonany, ze odpowiedzi na te
pytania sprawity Ci trudno$c¢. To dobrze i Zle zarazem.
Dobrze, bo prawdopodobnie kazdy w Twojej branzy
bedzie miat te same trudnosci. Masz wiec ogromna
szanse sie wyrdznic, jesli zrobisz to dobrze. A czemu Zle?
Bo to oznacza, ze stabo znasz swoich klientéw, skupiasz

sie tylko na znajomosci produktow.

Jesli wypiszesz problemy klientéw, kazdy z nich moze
by¢ tematem artykutu, w ktérym pokazujesz problem
w szerszym kontekscie i jednocze$nie demonstrujesz

swoj produkt, jak rozwigzuje ten problem. Artykut




konczysz wezwaniem do dziatania, na przyktad do
kontaktu z doradcami klienta, a najlepiej, zachecajac
do zapisu na liste mailingowa, gdzie obiecujesz wiecej

informacji.

Teraz najlepsze, bo to jest sedno bezptatnego
marketingu. Udostepniaj swoje artykuty w sieciach
spotecznosciowych (na przyktad na Facebooku)

i zachecaj wszystkich do udostepniania ich dalej. Jesli
artykuty sg wartosciowe, to pdjda w swiat i bedg Ci
przyprowadzac klientdw na bloga. Widzisz, jakie to

proste?

E-maile

Gdy uda Ci sie namowic choc kilka oséb do zapisu na
swoja liste mailingowa, mozesz sie z nimi bezkarnie

kontaktowac. Chyba, ze sie wypisza, zanim cos kupia.

Co pisac¢ w e-mailach do takich potencjalnych klientow?
Pomysl o uzytecznych wskazdwkach dla oséb
zainteresowanych Twoimi produktami lub ustugami. Nie
namawiaj nikogo do zakupu, nie nekaj perswazyjnymi
sztuczkami, tylko daj przydatne informacje - przydatne
w kontekscie podejmowania decyzji o zakupie. Mowigc
wprost, czym na plus rézni sie Twoj produkt od
wszystkich innych i dlaczego powinien klienta mocno
zainteresowac. W e-mailach tylko wprowadzaj w temat,
kieruj do artykutéw na blogu, gdzie wszystko dokfadnie

pokazujesz i wyjasniasz.

Oferta sprzedazowa

Zobacz, jesli dobrze wykonasz swojg prace, zakup

Twoich produktéw jest tylko kwestig czasu.

71

fot. Luca Bravo / unsplash.com

Co musi sie znalez¢ w takiej ofercie? Skup sie na
wyjasnieniu trzech rzeczy: Dla kogo to, co mu to da

i dlaczego warto kupic teraz, a nie pdzniej, czyli nigdy.
Pomysl, jesli sprzedajesz cos wartosciowego, to tylko
musisz znajdowac odpowiednich klientéw. W tym
pomagaja Ci artykuty i e-maile. Oferta ma ich tylko

upewni¢, ze dobrze robig, kupujgc od Ciebie.

Podsumowanie

Jak widzisz, strategia Perswazyjnej Trojki jest tatwa

do zastosowania. Wymaga od Ciebie tylko jednego -
komunikacji z klientem, pisania o tym, co go interesuje.
Jesli ciagle uwazasz, ze nie potrafisz tego napisac,
nagrywaj swoje rozmowy z klientami. Potem je tylko
przepisz ,na czysto”, ostatecznie daj komus do
zredagowania, ale to, co najwazniejsze, juz tam bedzie.

Ot i cata perswazja.
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SMARTFON

— DOMINIKA STUDNIAK —

Uzytkowanie smartfonow i tabletow jest juz dzisiaj powszechne. Trudno
wyobrazi¢ nam sobie dzien bez nich. Nie dlatego, ze jesteSmy od nich uzaleznieni.
JesteSmy uzaleznieni od informacji. Szukamy odpowiedzi i natychmiast siegamy
po najblizsze rozwigzania. Informacje w przeciggu kilku sekund znajdujemy
na ekranie smartfona. Powstaje wiec pytanie, jak podawac te informacje,

by byty strawne dla uzytkownikow?
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DOMINIKA STUDNIAK

Redaktor, copywriter. Pierwsze szlify zdobywata w tradycyjnej prasie drukowanej,
pdzniej przeniosta sie do sieci. Realizuje projekty zwigzane z administrowaniem
portalami internetowymi i ich optymalizacjg, copywritingiem i content
marketingiem. Od 2010 r. zwigzana z firmg NNV, ktéra zarzadza serwisami
internetowymi Firmy.net i Nieruchomosci-online.pl. Od 2016 r. redaktor naczelna

0d 2011 roku nikogo nie trzeba przekonywac, ze tresci
majg ogromne znaczenie. Algorytm Panda od Google'a
dobitnie to udowodnit. Wzrosta swiadomos¢ tego,

ze dobre tresci w internecie musza mie¢ odpowiednig
konstrukcje, by trafity do uzytkownika. Nie nalezy tylko
pisa¢, trzeba wiedzie¢, jak pisac. Istniejg wypracowane
zasady, ktérych wdrozenie zwieksza szanse na
skuteczne zainteresowanie odbiorcy. W odniesieniu do

sfery mobile to juz jednak wiedza nieaktualna.

Okazuje sie, ze nie mozna pisac tak samo tresci, ktére
bede czytane na duzym ekranie monitora i tak samo
tych, ktére przegladamy na kilkucalowych urzadzeniach
mobilnych. Rozwigzania znane z urzadzen stacjonarnych
w przypadku smartfondw nie sprawdzajg sie. Nie
przyciagaja i nie angazujg uzytkownikéw mobilnych.
Warto wiec poznac kilka gtéwnych zasad mobile
copywritingu, tym bardziej teraz, kiedy internautéw
mobilnych stale przybywa i zaczynaja oni dominowac

nad uzytkownikami desktopow.

Ruch mobilny przybiera na sile

Fakty s3 takie, ze w Polsce tendencja ta widoczna byta
juz od drugiego kwartatu 2015 roku, a w pazdzierniku

2016 roku po raz pierwszy w skali Swiatowe;
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e-magazynu ,FIRMER".

ruch mobilny przewyzszyt ten generowany przez
uzytkownikow korzystajgcych z sieci za posrednictwem

komputerdw stacjonarnych czy laptopow’.

Internet I.Isage Worldwide
October 20009 - October 2016
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Rys. 1. Uzytkowanie internetu na desktopie i urzqdzeniach
mobilnych na Swiecie

Zrédfo: gs.statcounter.com

Ten trend przewidzieli tez oczywiscie specjalisci

z Google'a. W kwietniu 2015 roku spowodowali
,mobilegeddon”, wprowadzajac aktualizacje algorytmu,
ktéra data pierwszenstwo w wynikach wyszukiwania
stronom, ktére majg wersje mobilne. Od tego czasu

mobile jest niezmiennie na uprzywilejowanej pozydji.

Jest jeszcze jeden argument przemawiajgcy w duchu
,mobile first". O ile z komputerdw korzystamy

o okreslonych porach, tak urzgdzenia mobilne
towarzyszg nam non stop, przez caty dzien,

w przerdznych okolicznosciach: w domu, w pracy,
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w podroézy, na zakupach czy w restauracji. Co wiecej,
az 39 proc. uzytkownikéw szuka informacji wytgcznie na

smartfonach?.

Jak pozyskac¢ wartosciowy ruch
z mobile?

Przede wszystkim projektowanie odpowiednich,
dostosowanych do urzadzen przenos$nych stron
internetowych nie powinno by¢ tu jedyng strategia.
Nie mozna zapominac o tresci przyjaznej czytnikom

mobilnym. Jak jg stworzy¢?

Poznaj 7 zasad, dzieki ktérym Twoje teksty

pokochajg uzytkownicy mobilni.

FIRMER
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_ O/] _ Lokalizacja tresci

Maty rozmiar czytnika wptywa na to, ze tekst
postrzegamy inaczej niz na ekranie wiekszych
rozmiaréw. Udowadniajg to badania eye-trackingowe,
dzieki ktérym powstajg tzw. heat-maps, ktore wizualizujg
czas i sposob interakgcji uzytkownika z elementami

strony.

Jesli chodzi o monitory, to nasz wzrok celuje gtéwnie
w lewy gérny rog ekranu (tzw. ztoty trojkat) - to tam
skupia sie najdtuzej - po czym przechodzi w dot

iw prawo, i znédw w dot blisko lewej krawedzi. Schemat

rysowany przez nasz wzrok uktada sie w litere F.

Takie zachowanie nie jest jednak obserwowane

w przypadku czytania na smartfonach. Tutaj wzrok

/ unsplashzgm 4




pada od razu na srodek ekranu, po czym 68% czasu
uzytkownika skupia sie na obszarze siegajagcym od
potowy ekranu w gore, a 86% jego uwagi obejmuje

powierzchnie powyzej linii 2/3 ekranu.
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Rys. 2. Badania eye-trackingowe uzytkownikéw mobilnych

Zrédo: www.briggsby.com

Gdzie dwdch sie bije, tam trzeci korzystal Taki stan
rzeczy sprawia, ze pierwsza pozycja na liscie wynikéw
wyszukiwania nie jest juz tak pozadana. Stronom
mobilnym najbardziej optaca sie uplasowac na 3 lub 4

miejscu. Wyzsze lokaty po prostu nie przyciggaja uwagi.

_ 02 _Uzyteczna konstrukcja

Uzytkownicy mobilni przychodzg na Twojg strone
dlatego, ze wasnie w danym momencie czego$
potrzebujg. Zwykle w po$piechu szukajg informacji

i podchodzg do tego zadaniowo. Majg cel - np.
skontaktowac sie z Tobg lub sprawdzi¢ szczegdty

Twojej oferty. Skonstruuj tresc tak, by utatwi¢ im ich
znalezienie. Nie kaz im przewija¢ catej strony, by znalez¢
numer telefonu do Ciebie lub cennik ustug. Wtozenie

niepotrzebnego wysitku w przeszukiwanie strony tylko
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ich zniecierpliwi i zirytuje do tego stopnia, ze beda woleli

poszukac informadji gdzies indziej.

_ 03 _ Zwiezta forma

Pisz zwiezle, ale wyczerpujgco. Na mobile’'u nie ma
miejsca na gierki stowne, kwieciste opisy czy lanie wody.
Chodzi o konkret. Nie oznacza to, ze tekst musi by¢
krétki. Nie. Moze by¢ dtugi, ale dobrze rozplanowany

i podzielony na logiczne sekcje. Tak, by uzytkownik,
ktéremu zalezy na czasie, mogt wytoni¢ z niego bez
trudu potrzebne informacje, ale tez tak, by uzytkownik,
ktory chce poswieci¢ Ci dtuzsza chwile, nie znudzit sie
po kilku sekundach. Pamietaj, uzytkownicy mobilni takze

czytajag artykuty. Nie pisz wiec krocej, tylko lepiej.

_ O 4 _ Krotkie tytuly, nagtéwki i akapity

Tekst musi mie¢ tytut. 65 znakow, zalecane dla
desktopu, to jednak za duzo. Sformutuj celny, krotki
przekaz tak, by zmiescit sie na ekranie, ale tez nie zajat
catej jego powierzchni. Tak samo twoérz nagtéwki -
najlepiej, by miescity sie w jednym wersie, by tatwo daty
sie skanowac¢ wzrokiem. Rowniez akapity nie moga by¢

zbyt rozlegte.

Pamietaj, ze optymalne 5-6 wersoéw w akapicie

na desktopie, to okoto dwa razy wiecej werséw na
mobile'u - czyli o wiele za duzo. Czytanie dtuzszych
form wymaga koncentracji i czasu, ktérego uzytkownicy
urzadzen przenos$nych zazwyczaj nie majg. Nie buduyj
zbyt dtugich zdan, stosuj wyliczenia i wypunktowania,

by sprawnie zorganizowac tekst.

FIRMER
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_ 05 _Hierarchia informacji

Zacznij tekst od najwazniejszych informacji,

by uzytkownik nie tracit czasu na ich szukanie. Nie pisz
we wstepie, jak bardzo sie cieszysz, ze odwiedzit wkasnie
Twojg strone. Nie zyskasz tym jego uznania, a raczej
mozesz 0siggnac¢ odwrotny do zamierzonego skutek.
Uzytkownik trafia na Twojg strone z jakiegos powodu.
Jesli otrzyma to, po co przyszedt, na pewno bedzie Ci
wdzieczny. To wazne szczegdlnie w przypadku stron

firmowych czy e-sklepéw.

B O 6 _ Odnosniki

Jesli chcesz poszerzy¢ swoj tekst o dodatkowe tresci,
mozesz uzy¢ odnosnikéw do innych podstron Twojej
www. Stosuj linkowanie kontekstowe, pamietaj jednak,
zeby zachowa¢ odpowiednie formatowanie tresci.
Zastosuj odpowiednie odstepy miedzy linkami, tak

by tatwo byto wybrac je dotykowo.

_ O7 _ Nakoniec testy

Kiedy skonczysz, przekonaj sie, jak Twoj tekst widzg Twoi
uzytkownicy. Otworz strone na smartfonie i sprawdz, czy
wszystkie informacje sg tak widoczne, jak chciates, testuj,
ile przewijania wymaga odnalezienie najwazniejszych
danych. W ten sposéb wytapiesz ewentualne problemy

i bedziesz mogt udoskonali¢ swojg publikacje.

Dobra strona mobilna to nie wszystko. Zeby réwnanie

sie zgadzato, jego elementem musi by¢ content. Nie
tylko jego merytoryczna wartos¢, ale takze sposéb
podania. Co z tego, ze napracujesz sie nad trescig, jesli
nie zadbasz o jej strone wizualng. Tworz, testuj i baw sie

stowem nawet na matym ekranie, a Twoi uzytkownicy

z pewnoscig do Ciebie wrdca.

! http://gs.statcounter.com/press/mobile-and-tablet-internet-usage-exceeds-desktop-for-first-time-worldwide
2 Think with Google, How People Use Their Devices. What Marketers Need to Know, 2016.
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Znajdz
biuro idealne!

Najwieksza baza aktualnych
ogtoszen Nieruchomosci-online.pl
teraz takze w Twoim telefonie!
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Aplikacja Nieruchomosci-online.pl dostepna na
wszystkie systemy operacyjne:

o \Windows

D App Store > Google play Phone

www.nieruchomosci-online.pl/aplikacja



http://www.nieruchomosci-online.pl/aplikacja.html
http://www.nieruchomosci-online.pl

DAMIAN SALtKOWSKI

Zarzadza SENUTO, aplikacjg do tworzenia

precyzyjnych audytéw SEO. Mistrz Polski SEO .

A.D. 2013. Od kilku lat realizuje projekty z zakresu \\l‘.\c‘

marketingu internetowego dla duzych (PZU, {\.‘a )
Microsoft, Hochland, Zumi.pl, Sage czy IKEA) '3- L] '\.\\
i matych przedsiebiorstw, takze na rynkach \‘;‘T\i\h :

zagranicznych.

O broke

NA SZCZYT
WYSZUKIWARKI
GOOGLE

Utarto sie, ze proces zdobywania szczytow w wyszukiwarkach
internetowych jest skomplikowany i robi¢ mogg to tylko osoby
majgce tajemng wiedze. Mit ten powoduje, ze wiekszo$¢ matych
i Srednich przedsiebiorcéw nie podejmuje zadnych dziatan na
wtasng reke, majgc przeswiadczenie, ze nie sg w stanie nic na

L

tym polu samodzielnie osiggnac.
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W tym artykule chciatbym podzieli¢ sie kilkoma
wskazéwkami, ktére pomoga Ci zwiekszy¢ ruch na
Twojej stronie internetowej wiasnie za pomocg promocji

w wyszukiwarkach.

Zaczynajac od samego poczatku, warto wskazac, czego
doktadnie dotyczg dziatania, o ktérych mowa wyzej.
Przede wszystkim wszystkie wymienione dziatania
dotyczg promocji w wyszukiwarce Google. W Polsce
jest to zdecydowany monopolista 0 97-procentowym
udziale w rynku. Nie ma zatem sensu skupiac sie na
innych wyszukiwarkach. Drugg wazna kwestig jest

podziat wynikdw wyszukiwania. Dzielg sie one na:

= Platne - s3 to takie wyniki, w ktérych znalez¢ sie

moga tylko reklamy umieszczone w systemie Google

AdWords (system reklamowy firmy Google, najwiekszy

system reklamowy na Swiecie). System ten dziafa jak
licytacja — im wiecej jesteSmy w stanie zaptacic za
reklame, tym wyzej sie pojawiamy w zaleznosci od
branzy i liczby konkurentéw. Koszt pojedynczego

wejscia na strone wynosi od 0,1 zt do nawet

knedyty -.!,
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kilkudziesieciu ztotych (w systemie Google AdWords
stosowany jest model rozliczenia CPC - ang. cost per
click, reklamodawca ponosi koszt za kazde klikniecie
uzytkownika). W wynikach wyszukiwania wyniki te

pojawiajg sie na samej gorze (zaznaczone czerwong

ramka).

Bezptatne (zwane tez organicznymi) - sg to wyniki,
ktére ustawiane sg przez specjalny algorytm Google'a
(sam algorytm sktada sie z ponad 200 czynnikow
rankingowych), ktéry dzieki odpowiednim dziataniom
moze by¢ stymulowany do umieszczenia na gérze
wynikéw wyszukiwania naszej strony. Tymi wiasnie
wynikami w tym artykule sie zajmiemy, a wszystkie
dziatania opisane nizej bedg powodowaty, ze strona
bedzie wyswietlac sie wyzej wkasnie w tych wynikach.
Na pierwszy rzut oka wydawac sie moze, ze wyniki
organiczne nie przynoszg duzej korzysci, bo spychane
sg przez wyniki reklamowe, ale w praktyce przypada
na nie wiekszos¢ klikniec (okoto 75-80% wszystkich

Klikniec).
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Rys. 1. Wyniki wyszukiwania w ptatnym systemie Google Adwords

Zrédfo: https.//www.google.pl/webhp?sourceid=chrome-
instant&ion=18&espv=2&ie=UTF-8#q=kredyty
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Rys. 2. Organiczne wyniki wyszukiwania w wyszukiwarce Google
Zrédfo: https://www.google.pliwebhp?sourceid=chrome-
instant&ion=18&espv=2&ie=UTF-8#q=kredyty
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Wiemy juz, jak dzielg sie wyniki wyszukiwania oraz jakim
ich typem sie zajmiemy. Warto wyjasnic¢ jeszcze, na
czym polegaja dziatania majgce na celu umieszczenie
serwisu jak najwyzej w wynikach bezptatnych. Dziatania
te nazywane sg SEO (ang. Search Engine Optimization -
optymalizacja pod wyszukiwarki internetowe) lub
pozycjonowanie stron. Dziatania SEO podzieli¢ mozna

na dwa filary:

1. On-site: s3 to wszystkie dziatania, ktére skupiajg sie
na naszej stronie internetowej - wszystko, co sie dzieje,

odbywa sie na niej.

2. Off-site: s to wszystkie dziatania poza naszg strong
internetowa. Jednym z wazniejszych czynnikow w
algorytmie wyszukiwarki sg linki. Dziata to poniekad

jak system gtosowania - im wiecej zewnetrznych stron
internetowych gtosuje na nas (dodaje link do naszej
strony), tym Google uznaje naszg strone za lepszg
(mamy duzo gtoséw). Liczy sie réwniez waga gtosow.
Link z serwisu onet.pl jest znacznie bardziej wartosciowy

niz link z matego lokalnego serwisu.

Przejdzmy do 3 prostych dziafan, ktére moze wykonac
kazdy, aby poprawi¢ swojg ekspozycje w wynikach

wyszukiwania.

_ O/I _ Krok1.

Optymalizacja serwisu

Optymalizacje serwisu zaliczymy do czynnikéw
on-site. Co prawda sam proces optymalizacji wymaga
wiedzy technicznej, ale niemal kazdy jest w stanie
zweryfikowac podstawowe btedy w tej materii i zleci¢
osobie technicznej odpowiednie poprawki. Na samg

optymalizacje duzy wplyw ma technologia, na ktérej
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oparta jest strona internetowa, ale w tym artykule
poruszymy tylko takie kwestie, ktére sg od niej

niezalezne.

= Szybkos¢ tadowania serwisu - jest to jeden
z czynnikéw w algorytmie. Im szybciej taduje sie
serwis, tym lepiej dla jego pozycji w wynikach
wyszukiwania. Test szybkosci tadowania serwisu
przeprowadzi¢ mozna poprzez narzedzie
udostepnione przez Google: https://developers.

google.com/speed/pagespeed/

PageSpeed Insights
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Rys. 3. Narzedzie Google'a do badania szybkosci fadowania sie
strony

Zrédfo: https://developers.google.com/speed/pagespeed/
insights/?url=onet.pl&tab=desktop

Narzedzie pokazuje ocene szybkosci tadowania w skali

od 1 do 100 - oddzielnie dla wersji na desktop idla

wersji mobile (na telefony komadrkowe).

= Dostosowanie do urzagdzen mobilnych - dozylisSmy
czasow, w ktorych ludzie do przegladania internetu
czesciej uzywajg smartfona niz laptopa. Google
réwniez to zauwaza i jako jeden z waznych czynnikdéw
algorytmicznych uznaje to, czy serwis dostosowany
jest do wyswietlania na urzadzeniach mobilnych.
Udostepnit specjalne narzedzie, ktére pozwala to
sprawdzi¢: https://search.google.com/search-console/

mobile-friendly



https://developers.google.com/speed/pagespeed/

https://developers.google.com/speed/pagespeed/

https://developers.google.com/speed/pagespeed/insights/?url=onet.pl&tab=desktop
https://developers.google.com/speed/pagespeed/insights/?url=onet.pl&tab=desktop
https://search.google.com/search-console/mobile-friendly
https://search.google.com/search-console/mobile-friendly
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Rys. 4. Narzedzie Google'a do badania, czy strona internetowa jest
przyjozna urzqdzeniom mobilnym

Zrédio: https://search.google.com/search-console/mobile-friendly?i
d=38B8VAPANbIDWHFKzowyuA

Jesli strona nie jest dostosowana do urzadzen
mobilnych, narzedzie podpowie, w jaki sposob to

poprawic.

= Google Search Console - Jest to w zasadzie caty
zbiér narzedzi, platforma, za pomoca ktérej Google
komunikuje sie z webmasterami: https://www.google.

com/webmasters/tools/home?hl=pl

Dodajac tam swojg strone, bedziemy wiedzieli:
@ jakie btedy optymalizacyjne Google na niej znalazt,
@ skad do naszej strony prowadzg linki,

@ z jakich stéw kluczowych uzytkownicy wchodzg na

naszg strone,

@ jak Google widzi naszg strone.

Oraz wiele, wiele wiecej. Jest to narzedzie z kategorii
,must have", jesli chcemy podejmowac jakies dziatania

promocyjne w wyszukiwarkach.

Samo dodanie strony do narzedzia jest bardzo proste,
musimy jednak zweryfikowa¢ wtasno$¢ strony (Google -

zanim udostepni nam dane - musi mie¢ pewnos¢,

81

ze jesteSmy 0sobg upowazniong, aby je widzie¢). Ten
proces jest rowniez prosty, mozna to zrobic¢ za

pomocg Google Analytics lub kilku innych metod.

Zastosowanie tych narzedzi nie sprawi, ze nasza strona
bedzie idealnie zoptymalizowana, ale dostrzezemy
podstawowe btedy, ktérych eliminacja umozliwi nam
dziatania w wyszukiwarce. Samego procesu nie nalezy
lekcewazyC - nawet jesli kolejne punkty zrealizujemy
idealnie, to jesli optymalizacja serwisu jest na ztym
poziomie, nie bedziemy mieli mozliwosci pojawic sie

wysoko w wyszukiwarce.

_ OZ _ Krok 2.

Content marketing

Bardzo popularne ostatnio pojecie, pod ktérym kryja sie
réwniez dziatania wspierajgce ekspozycje w wynikach
wyszukiwania. W zakresie tego, co kazdy moze zrobic

sam, mozna wyrozni¢ dwa typy dziatan.

= Wiasny blog - w dzisiejszych czasach samo
uruchomienie bloga jest bardzo proste. Wiele
platform umozliwia to osobom niemajacym zadnej
wiedzy technicznej (np. Wordpress.com). Wiasny blog
to Swietny sposdb na zaistnienie w wyszukiwarce.
Zatézmy, ze prowadzimy warsztat samochodowy.
Uzytkownicy w wyszukiwarce wpisujg hasta typu ,kiedy
wymieni¢ opony na zime" - warsztat samochodowy
powinien na swoim blogu umiesci¢ artykut, gdzie
opisuje idealng na to pore. Jest to swoista odpowiedz
na to, o co uzytkownicy pytajg wyszukiwarke, a przy

okazji - mozliwos¢ biznesowa.
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https://search.google.com/search-console/mobile-friendly?id=38B8vAPdNb9DWHFKzowyuA
https://search.google.com/search-console/mobile-friendly?id=38B8vAPdNb9DWHFKzowyuA
https://www.google.com/webmasters/tools/home?hl=pl
https://www.google.com/webmasters/tools/home?hl=pl

Aby zrobic to odpowiednio, nalezy zidentyfikowac
takie stowa, ktére internauci wpisujg do wyszukiwarki,
aby zadac pytanie dotyczgce naszego biznesu lub

rozwigzac swoj problem.

Wyszukiwanie stow kluczowych moze utatwic kilka

narzedzi:

- Senuto.com - baza 101 milionéw polskich stow

- Google Keyword Planner - narzedzie do
wyszukiwania stow udostepnione przez Google

- Keywordtool.io - proste, bezptatne narzedzie

do wyszukiwania stow

Odpowiednia ilos¢ tresci, ktéra zostata napisana
w odpowiedni sposéb (odpowiedz na pytania
internautow), to niemalze gwarant wzrostu ruchu

z wyszukiwarek.

= Wiasne materiaty - do wiasnych materiatow mozna
zaliczy¢ np. e-book. Mozna sobie zada¢ pytanie:
,Po co jako mechanik mam pisac e-book?". Kazdego
dnia ludzie poszukujg wiedzy, dostarczajac im ja,

mozna:
@ sprawic¢, ze pojawimy sie w wyszukiwarce,

@ zbudowac wizerunek eksperta - jesli warsztat
wyda e-book pt. Jak dbac o samochdd w zime,
to zapewne 0soby go czytajgce bedg miaty
wieksze zaufanie do takiego warsztatu, bo sama
tres¢ zawarta w e-booku jest potwierdzeniem

wiedzy,

zbudowac baze uzytkownikéw (e-maili) - e-book
moze by¢ dostepny tylko dla 0séb, ktdre
zostawig swoj e-mail - dzieki temu zbieramy liste

e-maili klientéw, z ktérymi potem mozemy sie

82
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komunikowa¢, np. przypominajgc w odpowiednim

momencie 0 wymianie opon na zime,

ekspozycja w social media - darmowe materiaty
Swietnie niosg sie w social media, dzieki nim

mozemy zaistnie¢ réwniez tam,

pozyskanie odnosnikéw - szerzej opisane

O

w kroku 3.

DARMOWY E-BOOK
KURS GOOGLE ANALYTICS
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Rys. 5. Przyktad strony z promocjq e-booka
Zrédio: http://vestigio.pl/ga/

Jak widac¢ content marketing to nie tylko sposéb
na skuteczne dziatania SEQ, ale tez na budowanie
wizerunku czy bazy e-maili - za pomoca jednego
dziatania osiggamy wiele korzysci, wiec nie warto

pomijac tego typu dziatan w swoim planie.

Krok 3.
- 03 - Pozyskiwanie odnos$nikéw

Jest to czynnik off-site, czyli dziatania, ktére dziejg sie

poza nasza strona. Zaleca sie tu szczegdling ostroznose,
gdyz pozyskiwanie odnosnikéw z miejsc o niskiej jakosci
badz w nieodpowiedni sposéb moze skutkowac karg od

wyszukiwarki i obnizeniem pozycji. Sg jednak dziatania,

ktére prowadzone samodzielnie sg bezpieczne.



https://www.senuto.com/
https://adwords.google.com/KeywordPlanner#start
http://keywordtool.io/

= Content marketing - jak juz pisatem wyzej,

opublikowanie e-booka moze pomdc w pozyskiwaniu
odnosnikéw. Ludzie zazwyczaj dzielg sie wiedza.

Dla przyktadu: bloger motoryzacyjny moze na

swoim blogu umiesci¢ link do e-booka warsztatu
samochodowego, co juz samo w sobie wzmacnia
pozycje warsztatu w wyszukiwarce. Réwniez
publikacja wysokiej jakosci tresci na swoim blogu

moze spowodowac podobny efekt.

Partnerstwa - w zasadzie kazda firma ma jakichs
partneréw. W wiekszosci partnerzy posiadajg swojg
strone internetowg i niekiedy mdwig na niej o naszej
firmie — w takim przypadku mozemy poprosic

o dodanie linku do naszej strony w takiej wypowiedzi.
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fot. Jens Kreuter / unsplas

Sposobdw na pozyskiwanie odnosnikéw sg setki.
Ogranicza nas tu w zasadzie wyobraznia. Warto jednak
prowadzi¢ ten proces z gtowga, gdyz - jak pisatem -
obarczony on jest niebezpieczenstwem uzyskania kary

w wyszukiwarce, ktorg nie fatwo zdjac.

Powyzsze 3 kroki to podstawowe dziatania, ktére

w prosty sposéb mogg zwiekszy¢ widocznos¢ Twojego
serwisu w wyszukiwarce. Ich wdrozenie po pierwsze
stworzy mozliwos¢ pojawienia sie w czotdwce, a ich
pézniejszy rozwdj (np. rozwoj bloga) spowoduje staty

i stabilny wzrost ruchu organicznego.
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fot. Taylor Nicele Zunsplash.com

— ROBERT SOLGA —

Wyobraz sobie taki dzien: po udanym weekendzie zaczynasz nowy tydzien
od kawy, paru raportdéw i prasy branzowej. Wszystko jest w porzgdku. Tak, jak
ma by¢. Idealny tad. Tak powinno by¢ w kazdej firmie. | nagle dzwoni do Ciebie

pracownik HR z informacja, ze Twdj zastepca, cztowiek, ktéry jest z Tobg od

samego poczatku, witasnie ztozyt wypowiedzenie.
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Radca prawny, autor bloga www.tajemnica-przedsiebiorstwa.pl. Specjalizuje sie
w ochronie firm przed utratg przewagi konkurencyjnej, sporzadzaniu i wdrazaniu polityki

ochrony tajemnicy przedsigbiorstwa. Reprezentuje klientéw w postepowaniach cywilnych

ROBERT SOLGA

i karnych z zakresu ochrony przed nieuczciwg konkurencja, a takze w innych sprawach
gospodarczych. Wspdlnik kancelarii prawnej Robert Solga i Wspdlnicy z Katowic, zajmujacej
sie doradztwem prawnym dla przedsiebiorcéw, w tym réwniez statg obstugag prawna.

W pierwszym momencie wydaje Ci sie, ze to jakies
nieporozumienie, przeciez w pigtek rozmawialiscie
o strategii rozwoju, pozyskaniu nowych klientéw

i planach na nastepne po&t roku. Nic nie zapowiadato
takiego biegu wypadkdw. Po jakim$ czasie dociera
jednak do Ciebie, ze to moze by¢ prawda. Ze to jest

prawda.

Powoli uswiadamiasz sobie, ze odchodzacy pracownik
wie o firmie wszystko. Nic dziwnego, jest przeciez
Twoim zastepca, prawg reka. Zna klientéw i ich potrzeby,
pracownikéw, dostawcédw. Zna ceny transakcyjne,
stosowane upusty, Zrédfa zaopatrzenia, planowane
kierunki rozwoju. Wie réwniez o takich sprawach,

o ktérych sam chciatbys$ nie wiedziec.

Prosisz o dokumenty pracownicze, chociaz wiesz, ze nie
podpisates z nim umowy o zakazie konkurencji.
Moze wiec zatrudni¢ sie u Twojego bezposredniego
konkurenta, zatozy¢ wiasng firme, zosta¢ wspdlnikiem
lub cztonkiem zarzadu konkurencyjnej spotki. Nie
mozesz mu tego zabronic. Sytuacja nie jest dobra. Tak

naprawde, to nawet wiesz, gdzie bedzie pracowat.
Z reguty w tym wiasnie momencie odbieram telefon od
zaniepokojonego wiasciciela firmy lub cztonka zarzadu

pytajacego: ,Czy mozna cos z tym zrobic?”.

No wfasnie, czy mozna cos z tym zrobic?
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Zyjemy w erze informaciji, a nie
erze przemystowej

Obecnie o przewadze
konkurencyjnej decyduijg
wiedza i umiejetnosci
pracownikéw, a nie wartosc
Srodkow trwatych. Twojg
przewage konkurencyjng
stanowig wiec informacje
zawarte w gtowach
pracownikéw, a nie
maszyny, urzgdzenia czy
komputery.

—_—

Wszystko oczywiscie zalezy od rodzaju firmy,

ale zastanoéw sie, patrzac na swojg firme, co powoduje,
ze jeste$ w stanie pozyskiwac i utrzymywac klientow.
W jednej firmie beda to informacje o klientach, w innej
informacje o dostawcach, a w jeszcze innej informacje
techniczne i technologiczne. W wiekszosci firm sg to
informacje o tym: kto, co, za ile i jak czesto kupuje albo

sprzedaje, jakie ma potrzeby.

FIRMER
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Twojg przewage konkurencyjng stanowig wiec

informacje.

Myslisz sobie, ze przesadzam. A co z nieruchomosciami,
Srodkami trwatymi, urzgdzeniami, parkiem maszynowym
i calg reszta? Przeciez to dzieki nim wytwarzasz produkty
lub Swiadczysz wysokiej jakosci ustugi. Jestes dumny

ze swojej firmy, a na te nieruchomosci, maszyny

i komputery wydates kupe forsy. Jak to mozliwe, ze to

nie ma znaczenia?

Zastanow sie, co stoi na przeszkodzie, by Twgj
pracownik kupit te maszyny, urzgdzenia i komputery,
wynajat hale albo biuro i zaczat robi¢ doktadnie to, co

Ty?

FIRMER
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Powiesz zapewne, ze na przeszkodzie stojg pienigdze.

W Twojej branzy prog wejscia jest wysoki, dajmy na
to - milion ztotych, i nie boisz sie, ze ktéregos z Twoich

pracownikdw na to sta¢. Czujesz sie bezpiecznie.

Rzeczywiscie, prawdopodobnie nie stac. Ale musze
popsu¢ Ci dobre samopoczucie. Pracownik znajdzie
inwestora, ktory to wszystko sfinansuje. Co wiecej,
prawdopodobnie ten inwestor znajdzie sie sam i bedzie
nim jeden z Twoich kluczowych klientéw lub dostawcéw.
Pienigdze sie znalazty. | co, gdzie jest teraz Twoja

przewaga konkurencyjna?




Kapitat intelektualny to
informacje zawarte w gtowach
pracownikéw

Niestety tak sie sktada, ze wiedza, umiejetnosdi,
doswiadczenie i kompetencje, zwigzane s z ludzmi.
Pracownik odchodzac z firmy, zabiera je w swojej

gtowie.

| tu dochodzimy do sedna problemu. Czy jako
pracodawca mozesz zabezpieczy¢ dla siebie kapitat
intelektualny, ktéry ma w gtowie odchodzacy pracownik.
Przeciez ma tam nie tylko swoje osobiste umiejetnosdi,
powodujgce ze jest Swietnym fachowcem w swojej
specjalnosci, czyli tak zwane pracownicze know-how,

ale réwniez informacje, ktére nie sg tatwo dostepne
poza Twojg firma. Informacje, ktérych nie maja Twoi
konkurenci i ktére decydujg o Twojej przewadze

konkurencyjnej.

Zakaz konkurencji

Jezeli chodzi o pracownicze know-how, czyli
umiejetnosci, ktére powodujg, ze ktos jest Swietnym
pracownikiem, to nie masz zbyt duzego wyboru. Jezeli
chcesz zabezpieczyc sie przed wykorzystaniem przez
bytego pracownika jego potendjatu, czyli pracowniczego
know-how, w interesie konkurencyjnym, musisz z nim
podpisa¢ umowe o zakazie konkurencji po ustaniu
stosunku pracy i zaptaci¢ mu odszkodowanie za
powstrzymanie sie od dziatalnosci konkurencyjnej. Jak

juz wiemy, nie podpisate$ umowy o zakazie konkurencji,

z Tobg konkurowac. Pozostaje nam wiec tylko tajemnica

przedsiebiorstwa.

Tajemnica przedsiebiorstwa

—_ M

Tajemnica
przedsiebiorstwa to prawo
do informagji, ktore jest
rowne prawu wiasnosci.
Jezeli juz masz tajemnice
przedsiebiorstwa, to bez
Twojej zgody nikt nie
moze z tych informacji
korzystac, ujawniac ich
lub przekazywac osobom
trzecim.

wiec nie mozesz oczekiwac, ze byty pracownik nie bedzie Jak wiec widzisz, jest to bardzo mocne prawo.
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Tajemnicg przedsiebiorstwa mozesz chronic tylko takie
informacje, ktore wykraczajg poza ogodlnie dostepng
wiedze i pracownicze know-how, pod warunkiem,

ze informacje te:

@ sg poufne w tym sensie, ze jako catosc lub
w szczegblnym zestawie i zespole ich elementow
nie sg ogodlnie znane lub tatwo dostepne dla
0s6b z kregbw, ktére normalnie zajmuja sie

tym rodzajem informacji;

majg wartos¢ handlowg dlatego, ze sg poufne;

OXO

poddane zostaty przez osobe, pod ktérej legalng
kontrolg informacje te pozostaja rozsgdnym,
w danych okolicznosciach, dziataniom dla

utrzymania ich poufnosci.

Definicje prawa tajemnicy przedsiebiorstwa znajdziesz
w ustawie o zwalczeniu nieuczciwej konkurencji (art.
11 UZNK), a takze w prawie miedzynarodowym (art.
39 TRIPS, tj. Agreement on Trade - Related Aspects of
Intellectual Property, publ. Dz. U. 21996 r., Nr 32, poz.

143).

Typowymi przyktadami informacji stanowigcych
tajemnice przedsiebiorstwa sg dane dotyczgce
klientow i dostawcdw, bazy klientdw i dostawcdw,
potrzeby klientow, informacje marketingowe,
historia transakcji i ceny, a takze wszelkiego rodzaju
know-how techniczne i technologiczne. Tajemnice

przedsiebiorstwa mogg wystepowac w kazdym

obszarze dziatalnosci firmy. Lista informacji, ktore




moga by¢ chronione jako tajemnica przedsiebiorstwa
jest nieograniczona, pod warunkiem oczywiscie,

ze bedg one spetniac wszystkie trzy wymienione wyzej
przestanki. (Przyktady takich informacji, ktére moga
stanowic tajemnice przedsiebiorstwa znajdziesz we

wpisie ,Przykiady tajemnic przedsiebiorstwa” na moim

blogu).

—_ 1

Odchodzgcy pracownik,
nawet jezeli nie podpisat
umowy o zakazie
konkurencji, moze byc
Zwigzany tajemnicg
przedsiebiorstwa,

z ktorej wynika zakaz
wykorzystywania,
ujawniania i przekazywania
informacji, ktére
stanowig tajemnice
przedsiebiorstwa.

fot. Samuel Zeller / unsplash.com

Jest to dobra wiadomosg, ale jednoczesnie zfa.
Tajemnica przedsiebiorstwa nie powstaje bowiem
sama z siebie. Zeby jg mie¢, przedsiebiorca musi
podja¢ wobec informacji racjonalne dziatania w celu
zachowania ich poufnosci. W przeciwnym wypadku
informacje te nie bedg chronione jako tajemnica

przedsiebiorstwa.

Zgodnie z ustalonym orzecznictwem sgdow,
,wykorzystanie przez pracownika we wfasnej
dziatalnosci gospodarczej informacji, co do ktérych
przedsiebiorca (pracodawca) nie podjat niezbednych
dziatan w celu zachowania ich poufnosci, nalezy
traktowac jako wykorzystanie powszechnej wiedzy,
do ktorej przedsiebiorca nie ma zadnych ustawowych
uprawnien” (wyrok SN z dnia 3 pazdziernika 2000 r.,

sygn. akt I CKN 304/00).
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Blloquence / URSplashicom

URSZULA ZAJAC-PALDYNA

Ekspert z zakresu HR oraz employer
brandingu, certyfikowany trener oraz
wyktadowca akademicki. Wspétpracuje jako
ekspert z uczelniami wyzszymi, prowadzi
szkolenia i warsztaty oraz doradza firmom

w zakresie HR. Ukonhczyta Wydziat Prawa

UW, obecnie doktorantka w SGH. Autorka

bloga Hrnaobcasach.pl, na ktérym porusza
zagadnienia z obszaru HR, employer brandingu,
rozwoju osobistego oraz prawnych aspektéw
zatrudnienia, a takze inspiracje oraz nowosci ze
Swiata HR.

-

czasu spedzitam, pracujgc w wiekszych firmach lub wykonujgc

Rekrutacjg zajmuje sie jakie$ dziesiec¢ lat. Wiekszos$c¢ tego

zlecenia dla duzych organizacji. Twierdzitam, ze kazdego
pracodawce sta¢ na odpowiedniego pracownika.
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Wielokrotnie zarzucano mi, ze méwie przez pryzmat
duzych firm, a w matych i Srednich organizacjach
sytuacja wyglada zgota inaczej. Do dzi$ nie zmienitam
zdania, bo uwazam, ze kazda firma niezaleznie

od wielkosci, budzetu czy doswiadczenia moze

znalez¢ wymarzonego pracownika. Co zrobic¢ zatem,
aby z sukcesem przej$¢ przez proces rekrutacji w matej

i Sredniej firmie?

Duzy moze wiecej?

Pewnie, ze moze, bo ma wiecej pieniedzy. Kiedy

w duzej firmie pojawia sie potrzeba zatrudnienia,
organizacjg rekrutacji zajmuije sie dziat HR, ktéry dba

0 przebieg procesu, komunikacje z kandydatami oraz
menedzerami, ktérzy podejmuja decyzje rekrutacyjne.
Duze firmy tworzg profil idealnego kandydata,
konstruujg ogtoszenia rekrutacyjne, ktére pdzniej
zamieszczajg w najwiekszych (i czesto najdrozszych)
mediach rekrutacyjnych w Polsce. Przeprowadzaja
selekcje kandydatéw przy pomocy nowoczesnych
narzedzi, korzystajg z testow, organizujg sesje
assessment center. Kiedy majg problem ze znalezieniem
wartosciowych kandydatéw, wynajmuja headhunteréw
lub korzystajg z pomocy agencji doradztwa
personalnego. Zazwyczaj wiekszos¢ elementow jest

pouktadanych, czasami nawet za bardzo.

Kiedy spotykam sie z duzymi firmami, czesto narzekajg
na utarte schematy, procedury i brak mozliwosci
wptywania na tak podstawowe elementy procesu, jak
wyglad ogtoszenia rekrutacyjnego. Pewnie dlatego
wiekszos¢ ofert bankdw czy duzych koncerndw wyglada

podobnie. | tu pojawia sie szansa dla mniejszych firm,

97

ktére nie sg spetane korporacyjnymi obwarowaniami

i procedurami.

Musisz wiedzie¢, kogo szukasz

Bardzo istotnym elementem rekrutacji jest stworzenie
profilu poszukiwanego kandydata. Czesto pomijamy
ten etap, bo wydaje sie nam jasne, kim jest ksiegowa
w naszej firmie, co robi i jakie powinna spetiac

wymagania. Nie do konca.

Kiedy dostaje nowy projekt rekrutacyjny, zaczynam
zadawac duzo pytan - kim powinna by¢ poszukiwana

osoba, jakie mie¢ kompetencje i kwalifikacje. Jakie

FIRMER
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fot. Sandro Katalina / unsplash.com

- 15/ iy LS
e - e T i wug!l!!
e Imuarnw-um-w"!"’ Il |ty T AR
et L it F"!I'!'lllmwﬂ!"“ J L Ay ][ B T

WG ) | gyaﬂ iy

i IESpm i

I e | - [ ] ; T3 = ' u ﬁi‘pia
H_L,,m s o8 SRECHE

s I!“rr"lp m}!!l'l!'!l!]l!u w { ;

o dle B

obowigzki bedzie na co dzien wykonywac i ktére cho¢ podstawowe pojecie o obowigzkach ksiegowego.
z nich zazwyczaj sg trudne lub monotonne. Jaki zakres Dodatkowo musze wiedzie¢, w jakich warunkach pracy
odpowiedzialnosci bedzie przekazany nowej osobie. i na jakich zasadach bedzie przebiegato zatrudnienie.

Z jakich osob sktada sie zespot, w ktérym bedzie

pracowac i jakie wymagania ma przyszty szef.
Zastanow sie, co Cie wyrdznia

Pytam absolutnie o wszystko, co moze mi sie przydac

w procesie rekrutacji, a nie tylko o to, co zamierzam Jeslimyslisz, ze to ogtoszenia duzych firm przyciggaja
umiesci¢ w ogtoszeniu. Te informacje sa mi niezbedne kandydatow, jestes w btedzie, bo zazwyczaj w takich
do przygotowania sie do rozmoéw z kandydatami - ofertach przyciagajaca jest tylko nazwa samego
bede przeciez rozmawiata z ksiegowymi, ktdrzy sg pracodawcy. Ogtoszenie jest napisane wedtug
kompetentni w swojej dziedzinie i warto, abym miafa szablonu: wymagania, zakres obowigzkow, oferta.
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Wsrdéd obowigzkdw z catg pewnoscig znajdzie sie wartosci, pakiet korzysci, ktory pracodawca oferuje
doswiadczenie na podobnym stanowisku, a z sekdji swoim pracownikom. Warto pokazac je w ofercie,
,oferujemy” dowiemy sie o jakze oryginalnych zamiast pisac o atrakcyjnym wynagrodzeniu.
atrakcyjnym wynagrodzeniu i mtodym dynamicznym

zespole. Twoim wyréznikiem wcale nie musi by¢ bogaty pakiet

benefitdw, na ktéry jako pracodawca nie mozesz sobie

Mniejsze firmy mogg sobie pozwoli¢ na wiecej i warto to pozwoli¢, ale przyktadowo elastyczny czas pracy czy
wykorzysta¢ w ogtoszeniu, ktdrego celem jest przeciez mozliwos¢ taczenia pracy z rodzicielstwem. Szukaj
przyciggniecie odpowiednich kandydatow. Zanim rzeczywistych wyréznikéw, a nie tych, do ktérych
przystapisz do konstruowania ogtoszenia, zastanow sie, pretendujesz. Twoj pracownik rozliczy Cie ze wszystkich
co wyrdznia Twojg oferte pracy. W HR méwimy o tym obietnic skfadanych na etapie rekrutadji i szalenie wazna
EVP (ang. employee value proposition), czyli propozycja jest tu spojnos¢ pomiedzy obietnicami a rzeczywistoscia.

Mn Lavery / unsplash.com
.



Stworz ogtoszenie, ktore trafi do
Twojej grupy docelowej

Skoro juz wiesz, kogo poszukujesz, a dodatkowo
zdajesz sobie sprawe ze swoich przewag, nadeszta
pora, aby pokazac Swiatu Twojg oferte pracy.

O czym powiniene$ wiedzie¢?

_ M

Potencjalny pracownik po
przeczytaniu ogtoszenia
powinien wiedzie¢ kim
jestes, kogo poszukujesz,
jakich kompetengdji

| kwalifikacji wymagasz,

a dodatkowo co bedzie
robit i co otrzyma w zamian

Za SWojg prace.

Dzieki tym informacjom kandydat bedzie mogt
Swiadomie podjac¢ decyzje o aplikowaniu. Postaraj sie
przygotowac ogtoszenie tak, aby wyrdzniato sie wsréd

innych.

Jesli masz takg mozliwos¢, wykorzystaj zdjecia
przedstawiajgce sylwetki pracownikéw albo miejsca
pracy. Staraj sie przyblizy¢ kandydata do Twojej firmy.
Niech jeszcze przed spotkaniem wie, jak wyglada biuro

albo czuje klimat Twojej firmy. Pamietaj, ze ogtoszenie

NUMER 01/2017
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fot. Bénch Accounting

jest Twojg wizytowka - sprawdz je wiec pod katem
poprawnosci stylistycznej i ortograficznej. Mozesz
pokazac tres¢ i wyglad oferty innym pracownikom, niech

poddadza ocenie Twojg propozycje.

Angazuj od samego poczatku

Sporo méwi sie o tym, ze kandydaci zawfadneli rynkiem
pracy. W konsekwencji wielu ofert pracy dostepnych

na wyciggniecie reki kandydaci pozwalajg sobie na
nieprzychodzenie na rozmowy bez uprzedzenia czy

rezygnowanie z oferty tuz przed finatem procesu.




Nie do korca mamy wptyw na tego typu zachowania
potencjalnych pracownikéw, jednak jest cos, czym
mozemy zniwelowac negatywne zachowania
kandydatow - angazowaniem ich od samego poczatku

procesu. U mnie to zazwyczaj dziata.

Zdaje sobie bowiem sprawe, ze nie jestem jedynym
rekruterem dzwonigcym do danego kandydata, dlatego
zamiast tylko zapraszac go na spotkanie, pozwalam
sobie na matg pogawedke, przekazanie niektorych
informacji o firmie i ofercie pracy oraz sprawdzenie,
czy na pewno moj kandydat spetnia warunki brzegowe,
tj. oczekiwane wynagrodzenie czy znajomosc jezyka
angielskiego. Dzieki temu buduje ni¢ porozumienia

z kandydatem i wiem, ze nawet jesli bedzie chciat
odwotac spotkanie, zadzwoni lub napisze do mnie

e-mail.

Nie zapominaj o potencjale,
ktéry masz wewnatrz firmy

W matych i $rednich firmach zatrudnianie ,po
znajomosci” wcigz ma negatywne konotacje. Duze
organizacje juz jakis czas temu odrobity te lekcje

i chetnie zatrudniajg pracownikéw z polecenia. Ba,
nawet ptacg za takie rekomendacje. Ty tez mozesz
skorzystac z potencjatu, ktory tkwi wewnatrz Twojej

organizadji.

Rozpromuj oferte pracy wsréd swoich pracownikow,

zachec ich do polecania swoich znajomych. Dzieki temu

95

zabiegowi mozesz zyskac wartosciowych kandydatéw
oraz zadowolenie obecnych pracownikéw, ktdrzy beda

mieli mozliwo$¢ wspotpracy ze swoimi znajomymi.

Mate i Srednie firmy czesto podkres$lajg, ze sg na
straconej pozycji w pojedynku o kandydatéw z duzymi
firmami. Nic bardziej mylnego, najistotniejsze w wojnie

o talenty jest pokazanie korzysci zatrudnienia w danej
organizadji. | nie ma tu znaczenia, z jak duzg firmg mamy

do czynienia.

N

Rynek kandydatéw wcigz
jest bardzo duzy i warto
pamietac o tym, ze nie
kazdy chce pracowac

w duzej korporacji,
dlatego warto zawalczyc

0 wiasciwego pracownika

| budowac przy okazji swoj
wizerunek atrakcyjnego
pracodawcy.
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MICHAL LASOCKI

SUPERFOQODS

Chociaz Polacy w kwestii dbania o zdrowie majg jeszcze Wiele—‘

do nadrobienia, to jak na dtoni wida¢, ze sg tym coraz bardziej

zainteresowani. Rozwaznie planujg zakupy, a w ich koszykach,
poza tradycyjnymi produktami, [gdujg tez superfoods.

Bo zdrowe odzywianie to gorgcy temat. Juz kilka lat temu ten
trend przewidziat Michat Lasocki, prezes zarzadu Intenson
Europe. Teraz odpowiada nam o tym, jak rozkrecit swdj biznes
i z matego sklepu internetowego przenidst sie ze swoimi

L produktami do wielkich sklepéw znanych sieci handlowych.
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Skad pomyst na zdrowa zywnos¢? Jeszcze
kilka lat temu nie byt to tak popularny temat

w Polsce...

Zasmakowatem w herbacie yerba mate, ale nie mogtem
jej dostac w Polsce. Zaczatem korzystac z zagranicznych
sklepdw i zamawiac herbate przez internet. Tak zrodzit
sie pomyst na mojg firme. W 2007 roku zatozytem sklep
internetowy z yerba mate i akcesoriami do jej parzenia.
Polacy zafascynowali sie tg herbatg, a sklep zyskat
ogromng popularnos¢. Wkrétce prowadzenie tego
sklepu stato sie opfacalne na tyle, zeby myslec¢ o dalszym
rozwoju w tym segmencie rynku. Pomyst na biznes ze
zdrowg zywoscig zrodzit sie w czasie mojego pobytu

w Stanach Zjednoczonych w czasach studenckich.

W Ameryce zdrowa zywno$¢ byta juz bardzo popularna.

Obecnie mamy wieksza Swiadomos¢ tego,
jak dba¢€ o zdrowie, panuje wrecz moda na
zdrowe odzywianie. Mimo tego wydatki na
ekologiczne produkty spozywcze w Polsce sg
ciagle duzo mniejsze niz w Europie. Jak to sie

stato, ze w takich warunkach Pana biznes miat

szanse odnies¢ sukces?

Z moich obserwacji wynika, ze pomimo ciggle niskiej
Swiadomosci znaczenia zdrowej zywnosci w codziennej
diecie potencjat rozwoju rynku zdrowej zywnosci

w naszym kraju jest bardzo duzy. W Polsce konsument
wydaje 2-4 euro rocznie na produkty ekologiczne,
podczas gdy na Zachodzie te wydatki siegaja nawet
140 euro na osobe. Cena jest ciggle gtéwng bariera

wzrostu sprzedazy, nadal psychicznie dos¢ wysoka dla

przecietnego polskiego konsumenta. Dlatego przed

nami dtuga droga do uswiadamiania konsumentom,
jak wazne jest zdrowe odzywianie. Mysle, ze ta

moda na zdrowe odzywianie utrzyma sie na dfuzej.

| dobrze, bo Polacy powinni zrozumie¢, ze zdrowa
zywnosc jest ich kapitatem na dtuzsze i zdrowsze

zycie. Dlatego staramy sie by¢ obecni z naszymi
produktami w popularnych sieciach handlowych oraz
specjalistycznych sklepach ze zdrowg zywnoscig. Nasze

produkty mozna réwniez kupi¢ przez internet.
1 Jakimizasadami kieruje sie Pan w biznesie?

Wierze w to, co robie i w jakos¢ produktéw,

ktére sprzedaje.

—_ M

Mam to szczescie, ze moja
praca to moja pasja,
dzieki czemu moj poziom
motywacji i determinagji
jest zawsze na wysokim
poziomie.
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Czy od poczatku wszystko Panu wychodzito,

czy w swojej historii biznesowej ma Pan tez

jakies nietrafione pomysty?

Jestem typowym przedsiebiorcg, ktéry prowadzenia
biznesu uczy sie w realnych warunkach. Poza wieloma
sukcesami, zdarzaty sie réwniez nietrafione inwestycje,
takie jak np. stworzenie ekskluzywnej marki kawy,

stawiajac tylko na sprzedaz w internecie.

Jaka droge przeszta Pana firma? Wszystko
zaczeto sie od yerba mate. A jak to wyglada
dzisiaj - jak rozrosty sie asortyment i zespét,

z ktérym Pan pracuje?

Po sukcesie z yerba mate zaczatem sprowadzac zdrowg
zywnos¢ oraz zdrowe dodatki do zywnosci. Konkurencja
rosta szybko, dlatego pomyslatem, ze moze warto skupic
sie na wyselekcjonowanej gamie produktéw i zatozy¢
wiasng marke. Wtedy powstat Intenson, a pierwsze
produkty pod tg marka pojawity sie w 2011 roku.

Dzi§ mamy wiasny zaktad w Karczewie pod Warszawa.

Sprowadzamy tam surowce bezposrednio z krajow

FIRMER
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ich pochodzenia, a nastepnie pakujemy je pod wfasna
marka. Surowce pochodzg z catego swiata: z Europy,
Ameryki Potudniowej, Azji, ale rowniez z Polski - tak jak
np. mtody jeczmien. W ofercie produktowej firmy mamy

juz ponad 150 zdrowych i ekologicznych produktdw.

Pana produkty pochodzg z catego swiata.
Jak wybiera Pan zZrédta ich pochodzenia
i dostawcow? Czy wszystkie decyzje podejmuje

Pan sam?

Jesli chodzi o produkty, to wybieram je oczywiscie

po konsultacjach z naszym dziatem handlowym, nie
wprowadzam jednak produktéw, do ktérych sam nie
jestem osobiscie przekonany. Chce, aby te produkty nie
byty tylko chwilowg moda, a miaty realny wptyw na nasz
organizm. Jesli chodzi o znajdowanie dostawcéw, to
ciggle szukamy nowych, jeszcze lepszych zrodet dostaw.
Czesto sam nadzoruje proces wyboru dostawcéw,
kontaktuje sie z nimi bezposrednio. Coraz czesciej

sie zdarza, ze kontraktujemy surowce u rolnikow,
ktérzy maja realng informacje, jak dany produkt jest
produkowany od zasadzenia do zbioru - to bardzo

wazne, biorgc pod uwage jakos¢ produktow.

Co jest najtrudniejsze w prowadzeniu takiej

firmy, jak Pana?

Niska swiadomos¢ spoteczna, ze zdrowa zywnosc¢ jest
nam potrzebna do prawidtowego funkcjonowania
organizmu. Dlatego widzimy koniecznos¢ statej
edukacji konsumentéw, przetamywania starych i czesto
niezdrowych nawykdéw zywieniowych i zastepowania ich

tymi zdrowymi.




Byt Pan wtascicielem sklepu internetowego,
teraz ze swojg ofertg wychodzi Pan jednak

do sprzedazy tradycyjnej i najwiekszych

sieci sklepéw stacjonarnych. Czy oznacza to,
Ze e-commerce jest przestrzenig niekorzystna

dla zdrowej zywnosci i w ogéle branzy

spozywczej?

Sprzedatem sklep internetowy, bo zdecydowatem
sie rozwija¢ marke Intenson w sprzedazy masowe;j

w wielkopowierzchniowych sklepach handlowych.

—_ M

Internetowych sklepdéw

Z Zywnoscig mamy obecnie
juz bardzo duzo. Wiekszos¢
z nich oferuje podobny
asortyment produktow,

a z moich obserwacji
wynika, ze sklepy
specjalistyczne z bardzo
waskg ofertg stajg sie
nierentowne.

Coraz czesciej klient oczekuje, ze w jednym miejscu

zrobi wszystkie zakupy.

Skad decyzja o zdobywaniu kolejnych rynkéw

zagranicznych?

Polska z perspektywy czasu staje sie bardzo
waznym rynkiem w Europie, jednak my, chcac sie

rozwijac, potrzebujemy wiekszej liczby Swiadomych

99

konsumentéw. Polska staje sie réwniez atrakcyjnym
producentem zywnosci, poniewaz mamy nowoczesne
maszyny i sprzet, dlatego jesteSmy konkurencyjni na

rynkach europejskich. Chcemy dac¢ sobie szanse na

zaistnienie w catej Europie.

I Jakie sg Pana plany na przysztos¢?

Ostatnio wybudowalismy nowa hale produkcyjna,
zwiekszylismy moce produkcyjne. Dokupilismy dwie
nowe linie produkcyjne. Kontynuujemy dalszy rozwdj
firmy i pracujemy nad dobra reputacjg Intenson.
Konsekwentnie rozwijamy takze sprzedaz na rynkach
zagranicznych. ChcielibysSmy pozyskac wiekszy procent
rynku krajowego i stac sie ulubiong marka Polakdw,
ktérg bedg kojarzy¢ z najwyzszej jakosci zdrowymi

produktami oraz funkcjonalng ekologiczng zywnoscia.

1 Dziekuje za rozmowe.
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— RAPORT FIRMY.NET —

W czerwcu 2016 r. portal Firmy.net wspdlnie z Instytutem Badan
i Analiz Grupy Olsztynskiej Szkoty Biznesu przeprowadzit siédmg edycje
badania nastrojow gospodarczych wsrdd prawie 1100 przedstawicieli
mikro- i matych firm. Ankietowani - wskazujgc czynniki, ktére w najwiekszym
stopniu oddziatujg na wzrost lub spadek konkurencyjnosci - ocenili kondycje
swoich firm. W raporcie uwzgledniono réwniez ocene wptywu decyzji rzgdowych
na dziatalnos$¢ gospodarczg oraz funkcjonowanie polskiej gospodarki.
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Instytut Badan i Analiz, Grupa Olsztyriska Szkota Biznesu

DR DARIUSZ SLEDZ

Okiem eksperta

Wozrost gospodarczy nizszy, niz oczekiwali

ekonomisci

Prognozy ekonomiczne na 2016 zakfadaty, ze ten rok
bedzie dobry dla polskiej gospodarki - ze wzrostem

PKB na poziomie 3,6-3,8%. Jednak wedtug wstepnych
danych GUS w pierwszej potowie 2016 r. PKB wzrost
jedynie 0 3,1%. Ten odczyt byt dla ekonomistow

sporym zaskoczeniem. Wérdd mikroprzedsiebiorcow
panowat wéwczas ostrozny optymizm. Okres minionego
pierwszego potrocza 2016 roku okazat sie jednak
trudniejszy niz prognozowane przez sektor MMSP

zmiany.

Wiascicielom mikro- i matych firm coraz trudniej

prowadzi¢ biznes

W I pétroczu 2016 r. zwiekszyta sie przewaga liczebna
grupy pesymistow nad optymistami w porownaniu

do 2015 r. Zmalata grupa pozytywnie oceniajgcych
sytuacje swoich firm oraz delikatnie zwiekszyta sie
grupa z negatywnym nastawieniem. Wptyw na to miat
pogtebiajacy sie trend spadkowy w poziomie sprzedazy

oraz w sytuadji finansowej. Tendencja zmiany poziomu

www.badania-rynku.pl

zatrudnienia takze przyjeta kierunek niewielkiego
spadku, co réwniez skutkowato tym, ze coraz mniej firm
osiggneto przewage konkurencyjng, a wiecej zanotowato

spadek pozycji na rynku.

Poziom popytu w kraju wciaz spadkowy

Najliczniejsza grupa przedsiebiorstw utrzymata staty
poziom popytu na rynku krajowym, jednak wsrod
pozostatych odnotowany zostat czesciej jego spadek
niz wzrost. Przyczyna tendencji spadkowej mogg by¢
nastroje konsumenckie i przewidywane pogarszanie sie
sytuacji materialnej gospodarstw domowych. Jak wynika
z badania koniunktury konsumenckiej GUS, w czerwcu
2016 r. biezacy wskaznik ufnosci konsumenckiej (BWUK)
uksztattowat sie na poziomie -6,5. Na jego niski poziom
wptynety pogarszajgce sie oceny ludnosci dotyczace
mozliwosci obecnego dokonywania waznych zakupéw,
przysztej sytuacji ekonomicznej kraju oraz przysztej

sytuacji finansowej gospodarstw domowych.

Najstabiej w przemysle i budownictwie

Najtrudniejsza sytuacja wystgpita w sektorze

przemystu i budownictwa, w ktérych tendencja spadku

popytu, poziomu cen oraz pogorszenie sie sytuadji

finansowej osiggneta najwyzszy poziom na tle innych
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sektoréw. Konsekwencja takiej tendencji moze by¢
zahamowanie tempa rozwoju gospodarczego, ktéry
opiera sie innowacyjnosci stosowanych rozwigzan
technologicznych i procesowych w produkgji

i budownictwie, a ktére z kolei tworzg zasoby niezbedne
dla rozwoju nowoczesnego i innowacyjnego sektora

ustug.

Rosnace koszty pracownicze wplywajg na niski

poziom zatrudnienia

Na przestrzeni ostatnich 3 lat zdecydowana wiekszos¢
mikroprzedsiebiorcéw utrzymywata staty poziom
zatrudnienia. Wsréd firm, ktére decydowaty sie na
zmiane liczby pracownikéw widoczna jest fluktuacja
miedzy trendem wzrostowym a spadkowym.

W | pétroczu 2016 r. nastapita zmiana trendu

w poziomie zatrudnienia z wzrostowego w 2015 r. na
spadkowy - nieznacznie wiekszy odsetek firm (11,4%)
decydowat sie na zwalnianie w poréwnaniu do grupy

firm (10,3%) zatrudniajgcych nowe osoby.

Przewidywano, ze w okresie kolejnych 6 miesiecy ogdlna
tendencja zmiany poziomu zatrudnienia bedzie miata
charakter niewielkiego wzrostu. Przedsiebiorcy, ktdrzy
nie planowali zwiekszenia liczby zatrudnionych oséb,

wskazywali na najwazniejsze przyczyny braku planow

w zakresie zwiekszenia liczby etatéw w Il potowie 2016 r.

Ponad 1/3 z nich najczesciej nie widziata potrzeby
zmian w polityce kadrowej, poniewaz obecny poziom
zatrudnienia byt w ich opinii optymalny. Kolejne
przyczyny zwigzane sg z wcigz rosngcymi kosztami
pracowniczymi (26,8%) oraz trudng sytuacjg finansowa
(16,5%). Znacznie mniej znaczace czynniki wptywajgce

na brak planu zatrudnienia nowych pracownikéw

NUMER 01/2017
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zwigzane s3 z niestabilnoscig prawa i niepewnoscia

prowadzenia dziatalnosci w przysztosci (7,8%), brakiem
na rynku pracownikéw o odpowiednich kwalifikacjach
zawodowych (6,7%) oraz z brakiem zlecen wynikajacym

z sezonowosci prac (5,6%).

N

Przyczyny spadkow
zatrudnienia w Il pofowie
2016 r wigzg sie przede
wszystkim ze wzrostem
kosztow pracowniczych
(41,3%) przy jednoczesne]
trudnej sytuacji finansowej
firm (17,4%) oraz checig
ograniczenia kosztow
statych dziatalnosci
gospodarczej (19,3%).

Zaufanie do decyzji rzadowych coraz nizsze

W | pétroczu 2016 r. mikroprzedsiebiorcy wyjgtkowo
mocno odczuli negatywny wptyw decyzji rzgdowych na

ich dziatalnos¢. Coraz wiecej whascicieli mikro- i matych

unsplash.com




firm wykazuje sie brakiem zaufania do podejmowanych
przez rzad decyzji zwigzanych z polskg gospodarka.
Blisko 3/4 ankietowanych wyrazito braki zaufania, wsréd
nich zdecydowanie na nie jest 45,1%, a raczej na nie
27,9% respondentéw. Grupa zwolennikéw obecnego
rzadu wynosi 15,7%. Pozostata grupa (11,3%) nie
wskazata swojego stanowiska.

Najwieksze obawy budzg zmiany zwigzane

z podnoszeniem kosztéw i obcigzen finansowych. Ponad
potowa ankietowanych przedsiebiorcéw najbardziej
obawia sie zmian w zakresie wzrostu kosztéw
zatrudnienia i obcigzen podatkowych (51,1%), a takze
wzrostu ptacy minimalnej (9,9%). Ich obawy wynikaja
przede wszystkim z obecnej bardzo trudnej sytuacji
finansowej spowodowane] spadajgcym poziomem
popytu oraz cen oferowanych na rynku towaréw i ustug.

W zwigzku z dalszym pogarszaniem sie sytuacji firm,

wiele obaw wsrdd przedsiebiorcéw budzg wszystkie
decyzje rzadu, réwniez te, ktére dotyczg polityki

socjalnej i programu 500+.

Zwolennicy rzadu wierza w poprawe warunkéw
prowadzenia dziatalnosci, ktére wigzg sie przede
wszystkim ze zmianami w zakresie spadku kosztéw
zatrudnienia i podatkdw (43,8%), a wiec z ograniczeniem
kosztéw statych dziatalnosci firm, ktére w obecnej
trudnej sytuacji finansowej sg bardzo wysokim
obcigzeniem. Przedsiebiorstwa oczekujg réwniez od
rzadu uproszczenia systemu podatkowego, przepiséow
w aktach prawnych, zminimalizowania biurokracji,
zwiekszenia kwoty wolnej od podatku oraz zapobiegania
unikania ptacenia podatkéw przez korporacje

transnarodowe.
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JAK W POLSCE PROWADZI SIE
WLASNY BIZMES?
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Nastroje gospodarcze oraz sytuacja

mikro- i matych firmw 2016 .
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Czy wiesz, ze Twoim zyciem kierujg dwie skrajne osobowosci.
W Twojej gtowie do gtosu dochodzi nie tylko Cztowiek.
State miejsce w niej zagrzat sobie takze Szympans. Tak,

tak. Czy Ci sie to podoba czy nie, masz dwie natury, ktére
skonstruowane sg tak, by toczy¢ ze sobg wewnetrzng walke
o przejecie kontroli. A Szympans to ten czarny charakter -
podburza, powgtpiewa, demotywuje, marudzi i jest impulsywny.
Czesto jest na nie i niestety... rownie czesto wygrywa. Mozesz go

jednak oswoic.
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Niezawodny przepis na wychowanie wewnetrznego
Szympansa podaje prof. Steve Peters - Swiatowe]

klasy psychiatra i specjalista w dziedzinie medycyny
sportowej. Swoje psychologiczne techniki zaszczepit
brytyjskim kolarzom, co dato widoczne efekty. Sportowcy
zyskali dzieki niemu imponujgce wyniki na igrzyskach

olimpijskich.

Ale metoda prof. Petersa jest na tyle uniwersalna,

ze moga stosowac ja wszyscy zardwno w swoim
prywatnym, jak i zawodowym zyciu. Bo profesor uczy
nie tego, jak wygrywac czy osiggnac sukces (to tylko
skutki stosowania jego metodologii). Uczy, jak zrozumiec
samego siebie i doprowadzi¢ do harmonii miedzy
skrajnymi biegunami umystu, a dzieki temu lepie]

podejmowac decyzje.

fot. Liz Bridges / unsplash.com

Zwierze na smyczy

Na tamach swojej ksigzki profesor ostrzega, ze nie jest
mozliwe, by pozbyc¢ sie Szympansa albo go kontrolowac.
Nie tudz sie... to z gory skazane na porazke, tak samo,
jak walka cztowieka z zywym zwierzeciem. Czy wiesz,

ze szympansy sg cztery razy silniejsze od ludzi?
Poréwnanie przez Petersa czesci mézgu ludzkiego

do szympansa nie jest wiec przypadkowe. Zagtebiajac
sie w kolejnych rozdziatach lektury, dowiesz sie, jak
funkcjonuje i jak mysli Szympans, by pozniej zaczac te
wiedze wykorzystywac¢ do zarzadzania nim. Pokazesz
mu, jak zamieni¢ wsciekto$¢ w opanowanie i agresje

w spokodj. Nauczysz sie komunikowac sie z nim i wptywac
na niego. W ten sposob staniecie po tej samej stronie

i osiggniecie wspodlne cele.
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= jak motywowac sie do pracy?

Logika Cztowieka vs. emocje = jak by¢ bardziej efektywnym?
Szympansa

Cenne wskazowki prof. Petersa pomogg Ci rozwikfac
Odpowiedz sobie, tylko szczerze: Czy Cztowiek w Twoim zagadke dwoistosci ludzkiej natury lub okietznac swoje
umysle dogaduje sie z Szympansem? Kto w tym duecie wewnetrzne zwierze, wobec ktérego do tej pory bywate$
dowodzi? Jak reagujesz w sytuacjach konfliktowych? bezradny. A kiedy Ci sie to uda, zobaczysz, jak poprawi
Czy decyzje podejmujesz na chtodno, kierujac sie sie Twoje funkcjonowanie w wielu dziedzinach zycia.
logika i rozsgdkiem, czy bardziej ufasz przeczuciom Kiedy rozsadek wezmie gore, nic nie powstrzyma Cie
i emocjom? Jesli chcesz poznac tajniki pracy z umystem juz przed osiggnieciem petni szczescia i satysfakcji
i radzi¢ sobie z problemami, siegnij po Paradoks z podejmowanych dziatan.

Szympansa. Na nieco ponad 300 stronach znajdziesz
odpowiedzi na nurtujgce Cie pytania:
= jak zyskac pewnosc siebie?

= jak by¢ lepiej zorganizowanym?

UWAGA KONKURS!

RS
pROF. STEVE PETE Hs Mamy dla Was 3 egzemplarze ksigzki prof. Steve'a

PA
)
SZYMPAN

Petersa pt. Paradoks Szympansa. Przetomowy program
zarzgdzania umystem

Wystarczy, ze opowiecie nam swoja historie:
Rozsgdek vs. emocje
Jakie masz sposoby, by w biznesie emocje nie wziety gory nad rozsqdkiem?

Na odpowiedzi czekamy od 24 stycznia do 5 lutego 2017 roku
pod postem konkursowym na fanpage'u magazynu ,FIRMER".
Warto go $ledzic!

Rozstrzygniecie konkursu juz 6 lutego 2017 roku.
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Nagrody ufundowato wydawnictwo SEII],D-SHJIID
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