Dlaczego internauci od Ciebie uciekajg? Pomozemy Ci ich zatrzymaé.  Czytaj na str. 20
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W Firmerze stawiamy na to, co wazne dla sektora MSP w Polsce. Czekamy na informacje
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Od redakd]ji

Pierwsze koty za ptoty

Pierwszy numer Firmera juz za nami. Cieszy
nas spora liczba bardzo pozytywnych opinii,
ktore z jednej strony mocno potechtaty nasze
ego, a z drugiej zmobilizowaty do wytezonej
pracy, aby za jaki$ czas nie ustyszec ,zaczeli
bardzo dobrze, a potem sobie odpuscili”.
Razem z catym zespotem wierze, ze kolejny
numer Firmera Was nie zawiedzie.

W tym miesigcu w sposOb szczegdlny
polecamy Wam wywiad z dr. Ivanem
Misnerem - Swiatowym guru networkingu,
ktory niedawno goscit w Warszawie i zgodzit
sie udzieli¢ nam wywiadu. Warto przeczytac,
co ma do powiedzenia osoba, ktérej udato
sie stworzy¢ organizacje obejmujgcg swym
zasiegiem praktycznie caty Swiat.

Zgodnie z zyczeniem naszych czytelniczek,
w tym i w kolejnych numerach poruszac
bedziemy temat kobiet w biznesie.
Zaczynamy od artykutu Lidii Panfil, Prezes
Fundacji Be First. Panowie, jesli ktos z Was
nadal zyje w ztudzeniu, ze w dzisiejszym
Swiecie rola kobiety w firmie ogranicza sie
wytgcznie do sekretarki parzgcej kawe,
to pomozemy Wam szybko wyleczy¢ sie
z tej iluzji i dostrzec prawdziwg twarz biznesu
na obcasach. Kontynuujemy réwniez temat
z wydania kwietniowego dotyczacy tego, jak
pozna¢ ldealnego Klienta. To jedno z tych
zagadnien, na ktére mozna pisa¢ bez konca.
Mamy nadzieje, ze udato sie nam strescic
esencje, ktérg bedziecie mogli wykorzystac
na co dzien.

Docierajg do nas z rbéznych stron
informacje, ze w matych firmach temat

hasto
z etykietg ,zajmiemy sie tym jutro”. W naszym
odczuciu takie podejscie to wymierna strata
dla Waszych firm. PostanowiliSmy zatem
zebrac troche informacji w tym obszarze

zarzadzania personelem to

i zaproponowa¢ co$ wiecej, niz tylko
standardowa polityka kija i marchewki.

W miedzyczasie ogtosilismy wyniki kolejnej
edycji konkursu organizowanego przez
Firmy.net o nazwie Firma Przyjazna
Internautom. O tym, czym jest ten konkurs
i dlaczego warto by¢ Firmg Przyjazng
Internautom, dowiecie sie z tekstu Alicji
Zbytniewskiej.

Wiadomo, ze przedsiebiorca zyje nie tylko
pracg. Jesli w tym miejscu usmiechneliscie
sie z politowaniem, to znak, ze co$ jest
z Wami nie tak i koniecznie trzeba to
naprawic. Pracoholizm to nie mit, ale realne
zagrozenie, a Wy drodzy czytelnicy, jako
osoby bardzo aktywne zawodowo, jestescie
w grupie podwyzszonego ryzyka. Lato zbliza
sie duzymi krokami, dlatego koniecznie
przeczytajcie o sposobie aktywnego
wypoczynku z deska i latawcem. Kitesurfing
- to jest to!

Dziekujemy za wszystkie opinie dotyczace
naszego magazynuiw dalszym ciggu czekamy
na Wasze propozycje tematyczne, uwagi
i komentarze. To dla nas cenne zrodto wiedzy,
aby Firmer z numeru na numer stawat sie
doktadnie taki, jak tego byscie oczekiwali. B

Mitej lektury,
Marek Dornowski
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POD PATRONATEM FIRMERA

CIEKAWE WYDARZENIA W MAjJU

Freelance Camp * 9 - 10 maja 2013
Gliwice, Osrodek Biznesu Agencji Rozwoju Lokalnego

db freelancecamp

Dla: freelanceréw, mikroprzedsiebiorcéw oraz matych i Srednich firm
dziatajacych w réznych branzach, szukajacych praktycznych informacji
oraz wskazéwek dotyczacych prowadzenia innowacyjnego biznesu.

Informacje: Podczas Freelance Camp wystgpig znani i cenieni prelegenci
- eksperci oraz przedsiebiorcy, ktérzy odniesli sukces w biznesie. Podzielg sie
oni swojg wiedzg w ciekawej formie, zachecajgc do aktywnego uczestnictwa
oraz dyskusji na tematy zwigzane z IT, marketingiem, PR, budowaniem strategii
i Sciezek sukcesu biznesowego, zarzgdzaniem, nowymitechnologiami, sprzedaza
i pomystami na e-biznes.

» Wiecej informacji i rejestracja: www.freelancecamp.pl

Seminarium dla Przywédcéw * 21 maja 2013

Warszawa

Dla: wtascicieli matych, srednich i duzych firm, prezeséw firm, szeféw
dziatéw, dyrektoréw personalnych, wszystkich zarzadzajacych zespotami
ludzi i odpowiedzialnych za ich wyniki.

Informacje: Celem seminarium jest zaprezentowanie fundamentalnych i czesto
zapomnianych zasad, jakimi musi sie kierowa¢ Swiadomy i skuteczny przywddca.
Prelegentem seminarium bedzie gos¢ z USA, major Rocco Spencer, ktéry swoje
doswiadczenie z US Army przeniesie na grunt biznesowy. W trakcie spotkania
ekspert pokaze m.in. jak zwiekszy¢ kompetencje zarzadcze, zainspiruje do
poprawy jakosci pracy wtasnej oraz wspotpracownikéw, nauczy jak wzbudzac
zaangazowanie podwtadnych.

* Wiecej informacji i rejestracja: www.hrnews.pl/SeminariumDIlaPrzywodcow

Mobile Trends for Marketers * 23 - 24 maja 2013

Krakéw, Muzeum Sztuki i Techniki Japonskiej Manggha

1 &o.p D
é%

Trends
Conference

Dla: wszystkich poszukujgcych nowatorskich iinteresujgcych sposobow na
promocje swojej firmy!Jezeli czynnie dziatasz w marketingu i promocji, oraz
chciatbys$ zaczgé promowacé swoje ustugi z wykorzystaniem marketingu
mobilnego, na pewno znajdziesz tu potrzebng wiedze. W szczegélnosci
polecamy dla branz: HoReCa, turystycznej, handlu detalicznego,
rozrywkowej, bankowej oraz wszystkich tych, gdzie marketing mobilny
moze mie¢ zastosowanie.

Informacje: Podczas dwudziestu wystgpien, zostang przedstawione
najwazniejsze zagadnienia dotyczgce promocji z wykorzystaniem smartfonéw
i tabletow. Prelegenci, bedacy wytacznie ekspertami i praktykami z danej
dziedziny, zadbajg by materiat zostat oméwiony od podstaw.

Prezentowana tematyka: m. in. strony i aplikacje mobilne, kody QR, NFC,
rozszerzona rzeczywistos¢, Social Media w mobile, m-commerce, geolokalizacja

* wiecej informacji i rejestracja: www.mobiletrends.pl

FIRMER ma dla Was bezptatne zaproszenia do udziatu
w tych wydarzeniach. Sledzcie nas na Facebooku!
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BIZNES NA OBCASACH

PRZEDSIEBIORCZOSC JEST KOBIETA.
ROWNIEZ W POLSCE

LIDIA PANFIL

Przedsiebiorczos¢ kobiet jest ostatnio bardzo popularnym tematem
w mediach, poruszanym czestowsilicjatywach pozarzgdowych i publicznych.
I az chce sie stwierdzic: w koncu! Polacy dostrzegajqg potrzebe wykorzystania
potencjatu kobiet, ktore mogqg miec jeszcze wiekszy wptyw na tworzenie
produktu krajowego brutto. Aktywnosc Polek jest nareszcie doceniana,
promowana, a postawe przedsiebiorczq zaszczepia sie mtodym kobietom.

N =
Foto: @ istocka ] ! ‘ FIRMER



BIZNES NA OBCASACH

Coraz powszechniejsze stajg sie programy
mentoringowe, w ktorych bardziej
doswiadczone biznesmenki uczg kobiety,
ktore dopiero zaczynajg przygode z wiasng
dziatalnoscig gospodarczg, jak prowadzic¢
firmy. Polki s coraz bardziej Swiadome
tego, ze nie trzeba pracowal na etacie,
a umiejetnosci mozna wykorzystywac,
z powodzeniem prowadzac swojg, nawet
najmniejszg firme.

Coraz wiecej wokot przyktadow matych
bizneséw prowadzonych przez panie. Kobiety
czesto rezygnujg z karier w korporacjach,
dochodzac do wniosku, ze szklanego sufitu
nie uda im sie przebi¢, albo wrecz przeciwnie,
zaczynajg jako niedoswiadczone osoby,
szukajgce miejsca na trudnym rynku pracy.

Motywacje sg rbzne, ale nasze cechy:
rozwaga, empatia, wytrwatos¢, podzielnos¢
uwagi, wielozadaniowos¢, pozwalajg osiggac
sukcesy zawodowe. Kobiety niestety wcigz
majg troche wiecej barier do pokonania
niz mezczyzni. Chodzi gtdéwnie o taczenie
obowigzkéw rodzinnych z zawodowymi.
O ile sytuacja bardzo sie zmienita w ostatnich
latach, zaréwno jesli chodzi o dostepnosc
przedszkoli (wynika to takze =z nizu
demograficznego), jak i podejscie mezczyzn,
to wcigz jest wiele do zrobienia.

Na pytanie, czy Polki sq najbardziej
przedsiebiorcze w Europie, nie
ma  jednoznacznej  odpowiedzi.
Powotujgc sie na najnowszy raport
PKPP  Lewiatan ,Przedsiebiorcy
w Polsce” sktaniam sie do
stwierdzenia, Zze to moze by¢ prawda.

Polki na tle Szwedek, Litwinek czy Niemek
sg czesciej pracodawczyniami oraz chetniej
pracujg na witasny rachunek. 2,9 proc.
Polek ws$rdod zatrudnionych ogoétem daje
prace, podczas gdy na Litwie wskaznik
ten wynosi 1,3 proc.,, w Szwecji 1,7 proc.,
w Czechach 1,8 proc., w Niemczech 2,5 proc.
Gdy juz decydujemy sie przejs¢ na swoje,
nie boimy sie delegowa¢ zadan, powierzac
ich pracownikom. Okazuje sie, ze to czesta

FIRMER MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY

sytuacja, cho¢ zdumiewajgce bywa, jak
wielkg sitg i wszechstronnoscig potrafimy sie
wykazac. Na szczescie zaczynamy rozumieg,
ze nie trzeba robi¢ wszystkiego samej
i prosba o pomoc nie jest ujma.

Praktyka zarzgdzania firmami pokazuje
takze, ze rozwdj firmy jest mozliwy tylko
przy wykorzystaniu potencjatu wielu ludzi.
Zarzadzajacy powinni umiejetnie dobierac
wspotpracownikow, stymulowac ich rozwdj,
bo wptywa to na zrbwnowazony wzrost catej
organizacji. Polki zdajg sie zna¢ te zasady
i podchodzg do biznesu wtasnie w ten sposob.

Z badan Polskiej Agencji Rozwoju
Przedsiebiorczosci »Przedsiebiorczos¢
kobiet w Polsce” wynika, ze motywy i obawy
przed zatozeniem witasnej firmy sg podobne
w przypadku obu ptci. Nie ma zatem pojecia
przedsiebiorczosci ,kobiecej” czy ,meskiej”.

Napotykamy na takie same przeszkody
prawne i podatkowe, bardziej niz mezczyzni
zmagamy sie tylko z brakiem wystarczajgco
dobrych rozwigzan w systemie opieki nad
dziec¢mi.

{

Foto: @istockphoto
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BIZNES NA OBCASACH

Co trzecim pracodawcg w Polsce jest
kobieta, 38, 5 proc. nowych przedsiebiorstw
zaktadanych jest przez panie. JesteSmy
w czotéwce Unii Europejskiej. W 2009 roku
polskich, kobiecych firm byto 34,4 proc.,
wiecej w Portugalii (40,35 proc.), Austrii (35,2
proc.) na totwie (36,5 proc.) i na Litwie (37,5
proc.). Na tle korzystnych dla Polek liczb, nie
zapomnijmy, ze statystyka nie oddaje do
konca rzeczywistosci.

Narodowos¢ nigdy nie bedzie determinowac
tego, jak przedsiebiorczym spoteczenstwem
jestesmy na tle Europejczykow. Owszem,
historia nauczyta nas analitycznego myslenia,

Lidia Panfil

REKLAMA

pokonywania nawet najciezszych przeszkod.
Polki, szczegdlnie z pokolenia wojennego
ipowojennego, majgniezwyktedoswiadczenia
i umiejetnosci, ktorych wspotczesne mtode
kobiety prawdopodobnie nigdy nie nabeds.
Jest to nasz wyroéznik.

Przedsiebiorczos¢ bierze swdj poczatek
w edukacji. Konieczne jest ksztattowanie
postaw mtodych ludzi juz w przedszkolu
i szkole, tak by skupiali sie na szukaniu
rozwigzan, podejmowaniu inicjatyw,
kreaowaniu przedsiewzie¢. Wtedy mamy
szanse, aby obecne i przyszte pokolenia Polek
zaktadaty rownie czestofirmy,comezczyzni.m

Zatozycielka i prezes Fundacji Kreowania Przedsiebiorczosci Be First,
cztonkini Polskiego Towarzystwa Ekonomicznego oraz Europejskiego
Stowarzyszenia Mentorek Mentoring Bez Granic. Stworzyta Be First,
by inspirowaé¢ i pokazywaé, ze poszerzanie swoich kompetencji
i wiedzy prowadzi do sukcesu.

Zdobadz nowych*klientdw

sita zakupow grupowych

Dodaj swojq Okazje
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TEMAT Z OKLADKI

WYWIAD
Z DR. IVANEM MISNEREM

- OJCEM NOWOCZESNEGO NETWORKINGU
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TEMAT Z OKLADKI

.Rekomendacje sq niesamowite. Gdy Cie rekomenduje, oddaje Ci czes¢ mojej
reputacji. Jesli wtasciwie wykonasz swojg prace, méj znajomy, ktoremu Cie
polecitem, jest zadowolony. Ale jesli nie wywiqgzesz sie z obowiqzku, zta opinia
o Tobie przenosi sie na mnie. Ludzie czesto o tym zapominajq” - dr Ivan Misner.

O tym, jak nawigzywac relacje biznesowe, ktére zaprocentujq na lata,
rozmawiamy z dr. Ivanem Misnerem, guru swiatowego networkingu.

ROZMAWIA DOMINIKA MIKULSKA

FIRMER] Jak rozpoczeta sie Pana przygoda

z networkingiem i kiedy zdat Pan sobie
sprawe, jak bardzo jest on wazny dla
sukcesu w biznesie? W jaki sposéb idea
~dajacy - wygrywa” (ang. ,givers gain”)
stata sie zywa i zawtadneta Pana zyciem
zawodowym?

BNI ma ponad 6 000 grup w 50 krajach.
Chciatbym méc powiedzie¢, ze miatem
wizje miedzynarodowej sieci z tysigcami
grup wspotpracy. Ale prawda jest taka, ze
zrodtem powstania organizacji BNI byta
chec pozyskiwania referencji dla mojej firmy
consultingowej. Moja praca doktorancka
dotyczyta zachowan w organizacjach, stad
pomyst, by powigzaniabiznesowebudowacna
bazie polecen. Chciatem stworzy¢ system, by

moc to realizowad. Powotatem grupe opartg
namoichznajomych, ludziach, ktérychznatem
i ktorym ufatem. Poprositem, by polecalimojg
firme i jednoczesnie obiecatem, ze ja réwniez
bede kierowat do nich swoich klientow. Do
naszej biznesowej ,rodziny” przyjmowalismy
tylko jedng osobe z kazdej branzy, tak by w jej
obrebie nie byto konkurujgcych dziatalnosci.
| wtedy zjawit sie ktos, kogo nie mogtem
juz przyja€. Zapytat jednak, czy moge mu
poméc utworzy¢ drugg taka grupe. Chociaz
nie zajmowatem sie tym nigdy wczesniej,
w koncu udato mu sie mnie namoéwi¢. Na
pierwsze spotkanie naszej grupy przyszto
25 o0s6b i znébw dwdm z nich musiatem
odmowi¢ ze wzgledu na powtarzajgce sie
profile dziatalnosci. Tym przedsiebiorcom
tak spodobata sie ta idea, ze poprosili

IVAN MISNER

Jeden z czotowych ekspertow w dziedzinie rekomendacji biznesowych.
Zatozyciel i prezes Business Networking International, najwiekszej na
Swiecie organizacji networkingowej. BNI ma ponad 6 000 grup na wszystkich
zaludnionych kontynentach. Tylko w 2012 roku wygenerowata dla swoich
cztonkéw 6,5 miliona przedsiewzie¢ biznesowych o wartosci ponad
2,8 miliarda USD. Prestizowy magazyn Entrepreneur nadat mu przydomek ,guru
networkingu”. ,,Ojcem nowoczesnego networkingu” ochrzcita go stacja CNN.
Ivan Misner jest takze zatozycielem BNI Misner Charitable Foundation. Za swa
dziatalno$¢ Czerwony Krzyz uhonorowat go tytutem ,,Najbardziej Humanitarnej
Osoby Roku”.

Foto: Materiat prasowy BNI/ Dr lvan Misner FIRMER
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TEMAT Z OKLADKI

0 pomoc w stworzeniu kolejnego zespotu
networkingowego. Jak mogtem odmowic?
| co sie okazato? Po uptywie jednego roku
mieliSmy 20 takich grup. Nie planowatem
tego, to sie po prostu stato i zaczeto zyc

swoim zyciem. Bytem tylko miodym
przedsiebiorcg, miatem zaledwie 28 lat,
nie wiedziatem, jak pracowac w takiej sieci.
Przeciez nikt nie nauczat tego w szkotach i na
uniwersytetach, ani w Stanach, ani nigdzie
indziej na Swiecie. A ja odczuwatem wielka
potrzebe, by sie nauczy¢. OtwieraliSmy
coraz to nowe grupy i bytem zaskoczony, jak
wielu ludzi takze poszukuje takiej wiedzy.
W pewnej chwili stwierdzitem, ze dzieje sie
coS niesamowitego i ze trzeba sie tym zajgc
na powaznie. Stworzytem plan, opracowatem
strukture. | tak powstato BNI. Od pomystu,
jak poméc sobie i przyjaciotom, stato sie to
zjawiskiem globalnym.

Nie byto w tym wiec drugiego dna,

FIRMER MAGAZYN SWIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY

psychologicznej analizy, poszukiwania
nowego modelu biznesowego, nowego
Zrédta zarobku?

Nie. Bytem szcze$liwym konsultantem ds.
zarzadzania. Lubitem swojg praceinie miatem
zamiaru rozpoczynac¢ kolejnej dziatalnosci.
Na poczatku nawet nie nadatem jej osobnej
nazwy, przez dtugi czas byta czescig mojej
firmy consultingowe;j.

A teraz BNI jest najwiekszg organizacja
networkingowg na Swiecie, ktoéra
pomaga witascicielom firm zintegrowac
sie i stwarza platforme polecania sie
nawzajem. Miedzynarodowq siecig
lokalnych kontaktow, jak gtosi wasz slogan.
Duza rzecz. W Polsce grupy zrzeszone
w BNI s3 zlokalizowane w duzych
miastach: Warszawie, Krakowie, todzi,
Katowicach... A jak uprawia¢ networking
w matych miastach? Oczywiste jest, ze nie

Foto: Piotr Szatanski
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TEMAT Z OKLADKI

kazdy bedzie miat mozliwos¢é wstapié do
organizacji takiej jak BNI.

W zasadzie mowimy tu o dwdch osobnych
kwestiach. O tym, ze networking nie jest
dla kazdego oraz o odnalezieniu drogi do
stworzenia tego rodzaju zorganizowanej
platformy wspotpracy w matych miastach.
Zacznijmy od tej pierwszej. Jesli pracujesz
w jednostce budzetowej, administracyjnejitp.
- nie jest to dobre rozwigzanie dla ciebie.
Ta forma wspotpracy jest wytgcznie dla
przedsiebiorcow. Dla wtascicieli firm, osob
zajmujacych sie sprzedazg w dziatach
handlowych, ktérzy szukajg mozliwosci
rozwoju swojego biznesu oraz zbytu

produktow i ustug. Ale BNI tez nie nadaje sie
dla wszystkich przedsiebiorcéw. Nie kazdy
bowiem jest w stanie poswieci¢ swojg energie
i czas, co w networkingu jest nieodzowne.

Foto: Piotr Szatanski

Czesto jestem pytany o to, czy nie frustrujg
mnie te ograniczenia. Ot6z nie. Jesli chcesz
budowac biznes poprzez polecanie, wymaga
to czasu i zaangazowania. W networkingu
bardziej chodzi o ,uprawianie”, niz
o ,polowanie”. O kultywowanie zwigzkow
z innymi ludzmi. A nie kazdego, z roznych
wzgleddw, stac na ten wysitek.

W takim razie, czy zgodzi sie Pan ze
stwierdzeniem, Ze robienie intereséw
nie jest dla kazdego? Wydaje sie bowiem,
Zze nawigzywanie wiezi z kontrahentami
i partnerami jest integralng czescia
prowadzenia biznesu?

Tonietak.Budowanie biznesu nareferencjach
nie jest bezposrednio nastawione na
sprzedaz. Wiekszos$¢ ludzi popetnia ten
btgd, ze przychodzagc na spotkanie, sg
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nastawieni transakcyjnie. Dazg do rozméw
twarzg w twarz, chcg doprowadzi¢ do
sytuacji handlowej, do finalizacji. Wiekszos¢
ludzi ,poluje”. Przychodzg na spotkania, bo
wiedzg, ze jest to istotne dla ich biznesu,
ale Zle sie do tego zabierajg. Na spotkaniu
networkingowym celem nie jest zdobycie
klientow, cho¢ sie to oczywiscie zdarza.
Jest nim pozyskanie grona osob, ktére
w wiarygodny sposéb bedg polecac
ciebie i twdj produkt. Stang sie twoimi

ambasadorami, bedg reczy¢ za jakosc
wspbtpracy z tobg.
Powréémy jeszcze do kwestii matych

miast...

FIRMER MAGAZYN SWIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY

W rozwijaniu wspotpracy networkingowej
nie ma znaczenia, czy jest to obszar
metropolitalny czy wiejski. Mata spotecznos¢
czy duza. Mamy grupy BNI w miasteczkach
o populacji 2 000 os6b. W jednej
8-tysiecznej spotecznosci, mamy 3 grupy.
Tak to wyglada Stanach Zjednoczonych.
Ale na przyktad w Szwecji mamy grupe
dziatajagca w 10-tysiecznym miasteczku.
Nie trzeba tez naleze¢ do organizacji takiej
jak BNI. Wystarczy, ze znajdzie sie lider,
ktory zainicjuje spotkania i stworzy grupe.

Czy dostrzega Pan réznice w podejsciu
do networkingu w réznych krajach? Jak
wyglada nastawienie do biznesu opartego

Y N
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I narelacjach w Stanach, a jak w Europie?

Roznice  kulturowe sg oczywiste. Ale
podobienstwa sg bardziej widoczne, niz
roznice. Nie spotkatem jeszcze spotecznosci,
w ktorej zaufanie nie bytoby warunkiem
koniecznym do wzajemnego polecania.
Jak sie buduje zaufanie? Mechanizm jest taki
sam na catym Swiecie. Chodzi o spedzanie
razem czasu, o poznanie sie lepiej nawzajem,
o korzystanie ze swoich ustug, dzielenie sie
opiniami. To nie jest pomyst amerykanski,
szwedzki czy polski. To pomyst Iludzi
przedsiebiorczych. Uwazam, ze istnieje cos,
co przenika wszystkie narodowosci, znosi
roznice. To kultura przedsiebiorczosci, kultura
small businessu. W Japonii przekazanie
sobie wizytébwek jest wrecz rytualne.
Wizytéwka jest darem, ktéry wrecza sie
w uktonie, obowigzkowo przyjmowanym
i komplementowanym. A jak jest w Stanach?
Rzucamy jg na biurkoijuz. To, jak obchodzimy
sie z biletami wizytowymi jest kompletnie
inne, ale przeciez wszyscy ich uzywamy.
Podobienstwa sg silniejsze niz réznice, bo cel
jest zawsze ten sam.

Polska historia jest dosy¢ burzliwa,
a nasza gospodarka rynkowa ma
dopiero dwadziescia kilka lat... Polacy sa
narodem goscinnym, cho¢ jednoczesnie
peinym nieufnosci. Networking wymaga
przejrzystosci intencji i szczerosci,
a takze pewnosci siebie i otwartosci.
Mam wrazenie, ze nie jesteSmy stworzeni
do networkingu...

Paradoksalnie, ten problem rozwigzuje
wiasnie  tworzenie  sieci, budowanie
relacji w grupach. Mamy na Swiecie rdézne
rzady, wojny, polityke, religie, konflikty,
dramaty catych narodow... Ale czy polskie
przyjaznie sg mniej silne, niz te pomiedzy
Amerykanami? Oczywiscie, ze nie. Bo
tu chodzi o budowanie wiezi miedzy
indywidualnymi  jednostkami  ludzkimi.
Rdzeniem jest cztowiek. Przedsiebiorcy takze

Foto: Piotr Szatanski

mogg tworzy¢ relacje, ktére - podobnie
jak przyjaznie - oparte sg na zaufaniu,
na coraz lepszym poznawaniu ludzi
z biegiem czasu. | wydaje mi sie, ze w Polsce
nie bedzie przeszkdd, by ludzie to zrozumieli
i nauczyli sie networkingu. Taki sam
problem napotkaliSmy w Wielkiej Brytanii,
gdy otwieraliSmy tam pierwszy oddziat
w 1996 roku. Na pierwszym spotkaniu
ustyszeliSmy: My Brytyjczycy nie jesteSmy tacy,
jak Wy Amerykanie. Nie jestesmy tacy otwarci.
I moze wtedy dla nich, jak i teraz dla Polakow,
byta to prawda. Jednak jesli zbierze sie grupa
ludzi podobnych do siebie, ktérych tgczy np.
wspoélne miejsce zamieszkania i zwigzane
z nim uwarunkowania, to na tej podstawie
tworzy  sie  ptaszczyzna  wspotpracy.
A nieufnos¢ odchodzi w cien, bo przeciez
mali przedsiebiorcy robig interesy nie
z odlegtg Amerykg, czy Chinami, ale ze sobg
nawzajem. Za 2-3 lata to pytanie bedzie
juz bezpodstawne, bo obserwujgc rozwgj
BNI w Polsce, widze coraz wiecej ludzi
wspotdzielgcych te doswiadczenia.

lle czasu trzeba
wspoétpracy?

poswieci¢ takiej

Aby rozwing¢ dojrzaty, korzystny dla obydwu
stron zwigzek oparty na relacjach trzeba
przejs¢ przez trzy etapy tzw. procesu VCP®
(ang.,Visibility - Credibility - Profitability”,czyli
Widocznos¢ - Wiarygodnos¢ - Rentownosc”
- przyp. redakcji). Zaczynasz od bycia
~widocznym”. Uczestniczysz w spotkaniach
grupy i zaznajamiasz sie z potencjalnymi
partnerami. ,Wiarygodnos¢” pojawia sie
wtedy, gdy zrealizowate$ kilka kontraktow
z polecenia partnera, a klient jest zadowolony
z twoich ustug. Zyskujesz opinie godnego
zaufania partnera, ktory dobrze wykonuje
swojg prace. ,Rentownos¢” pojawia sie
ostatnia, gdy macie juz z partnerem pewng
historie wspodtpracy, opartg na dobrze
wykorzystanych referencjach. W zaleznosci
od czestotliwosci i jakosci waszych kontaktow
oraz checi rozwijania powigzan, moze to
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UWAGA, KONKURS!

e

LIKE A PRO

0 CONMECTIONS

zajg¢ miesigce czy nawet lata, by przejsc
przez wszystkie fazy. Ale zysk jest warty tej
inwestycji.

.Nie pytaj, co grupa moze zrobi¢ dla
Ciebie, pomysl co Ty mozesz wnies¢ do
grupy”. Tak mozna by opisa¢ prawidtowe
nastawienie networkera. Jak wyzwolié
taka postawe? Jak sprawié, by cztonkowie
grupy wspoétgrali ze sobg i osiggali efekt
synergii?

Kluczem jest nauczenie innych cztonkéw
grupy, w jaki sposéb mogg nas polecac. Jak
juzmowitem, czesto na spotkania przychodzg
ludzie z nastawieniem prosprzedazowym.
A tu nie chodzi o sfinalizowanie sprzedazy
wmatejgrupie, ale o przeksztatcenie cztonkow
w naszych sprzedawcéw, wytrenowanie ich,
w jaki sposéb oni majg sprzedawac nasz
produkt czy ustuge. To zasadnicza réznica.
Zamiast co tydzien moéwié: ,Oto specjalna
oferta natentydzienitak jg sprzedaje”, warto
przyblizac¢ stuchaczom nasz biznes, wchodzi¢
w szczeg6ty naszego produktu czy realizacji
ustugi. Nie jest to intuicyjne, bow tym krétkim
czasie, jaki mamy na prezentacje, chcemy
opowiedzieCowszystkim,czymsiezajmujemy.
Wiasciciel  kwiaciarni  powie, ze moze
zrobi¢ bukiet dla kazdego, na kazda okazje,
z dowolnych kwiatéw, spetni wszystkie
oczekiwania. Mozna tez inaczej. Na jednym
ze spotkan, w ktorych uczestniczytem,
w pewnym momencie jeden z uczestnikow,
ktory byt florystg, wstat i powiedziat:
Dzis opowiem Wam o rézach. Miat ze sobg
bukiet, jaki mozna kupi¢ w supermarkecie.

FIRMER MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY

Jak zaprezentowalibyscie
networkingowym? Taka prezentacja trwa zwykle nie diuzej niz
60 sekund. Przeslijcie swoje propozycje na adres redakcja@firmer.pl,
a najciekawsze nagrodzimy. Mamy dla Was 4 egzemplarze ksigzki
.Networking like a Pro” Ivana Misnera z autografami autora.
Na odpowiedzi czekamy do 31 maja.

swojg dziatalnos¢ na spotkaniu

Wyijat z niego jedng réze, byta skromna, ale
tadna i zdrowa. Oto réza z marketu za rogiem
- powiedziat. A teraz pokaze wam mojq roze.
Siegnat pod stét i wyciggnat naprawde dtuga
réze, z piekna, duzg gtébwka kwiatu. Réza
z supermarketu wydata sie nagle watta
i bardzo niepozorna. Chciatbym, zebyscie
zwrdcili uwage na fodyge. Im grubsza jest
todyga, tym wiecej wody moze dostarczy¢ do
gtowki kwiatu. Dzieki temu jest ona wieksza,
a kwiat dtuzej zachowuje swiezosc. Wyciggnat
rece przed siebie i potrzgsat chwile kwiatami.
R6za z supermarketu zgubita potowe ptatkow.
A rdznica w cenie to tylko 3 pensy - dodat na
koniec. Wszyscy byli pod wrazeniem, zaczeli
dopytywad, jak to mozliwe i absolutnie
wszyscy wyszli z przekonaniem, ze odtad
beda kupowac kwiaty w kwiaciarni. | jestem
pewien, ze wielu z nich opowiedziato
te historie dalej. O to wiasnie chodzi
- 0 edukowanie, o pokazanie ludziom, jak
majg nas polecac.

Jak odkryé¢ naszg wiasng sciezke do
sukcesu poprzez networking? Czy to
tylko szczescie, znalezé sie we wiasciwym
miejscu, we wiasciwym czasie? Czy raczej
ciezka praca, ktdérg codziennie wktadasz
w swoja firme i jej publiczny wizerunek?
A moze to witasciwe podejscie i sposoéb,
w jaki myslisz o sobie i swoim biznesie?

Zacznijmy od szczeScia. Mozna je mie¢ na
poczatku, ale nie mozna osiggnac¢ sukcesu
i utrzymad prosperity dtugoterminowo, bez
ciezkiej pracy. Gdy mowie o networkingu,
nieustannie podkreslam,zewymagaon pracy.

A
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To, czego nauczam, jest proste, ale nie jest
tatwe. Gdyby byto tatwe, wszyscy by to robili.
Ale tak nie jest. Mie¢ wiasciwe podejscie?
To tez nie jest tatwe. Zycie potrafi da¢ w ko$¢.
Ale jesli nie masz dobrego nastawienia do
ludzi, rzutuje to na twoj biznes. Budowanie
relacji jest trudne, ale za to efektywne. Jesli
chcesz miec z tego korzysci, musisz ponies¢
trud budowania relacji. Intuicyjnie, wydaje sie
to byctakie ,amerykanskie”, ale wcale nie jest.
Tu chodzi o budowanie dtugoterminowych
relacji, co jest wrecz antyamerykanskie.
W amerykanskim biznesie chodzi o poznanie
odpowiedzi na pytanie: ,Jakie bedg moje
zyski w tym kwartale?”. Kropka. Poza tym,
jesli kto$ nie ma wizji, jak networking moze
w dtugiej perspektywie czasu pomoc jego
firmie, to nie bede w stanie go przekonag,
zeby do nas dotgczyt.

Jesli zapytatabym o trzy stowa okreslajace
odpowiednig postawe czy cechy, jakie
powinien mieé dobry networker, co by to
byto?

Pierwsza to pozytywne nastawienie. Druga
- poczucie odpowiedzialnosci. Najwiekszg sitg
grupy networkingowej jest to, ze wiekszos¢
jej cztonkéw to przyjaciele. A najwiekszg
staboscig grupy networkingowej jest to...
ze wiekszo$¢ jej cztonkéw to przyjaciele
(Smiech). To jednoczesnie sita i stabosc.
Dlaczego? Przyjaciele nie majg czesto wobec
siebie poczucia obowigzku. Przychodzisz
na spotkanie mojej grupy, spdzniasz sie,
nie uwazasz co moéwig inni, sam na swoj3
prezentacje zjawiasz sie nieprzygotowany,
nie generujesz referencji. Po jakim$ czasie,
przestane uwazac cie za godnego zaufania.
Ale poniewaz jesteSmy przyjaciétmi, nie bede
w stanie zwrocic ci uwagi. | wtasnie dlatego
grupy czesto ponoszg porazki. Brakuje
poczucia odpowiedzialnosci, osoby, ktora
powie:,Chyba stracite$ zoczu swoj cel. Musisz
sie troche podciggng¢, przytozyc”. Trzecig
cecha jest zaangazowanie. Ludzie musza by¢
silnie zaangazowani, bo stojgc z boku, za linig

boiska, nie osiggnie sie sukcesu. | nie mowie
tylko o aktywnosci na spotkaniach, ale takze
0 przygotowaniu sie do nich, o poznawaniu
technik, o doskonaleniu praktycznych
umiejetnosci.

Czyli wedtug Pana, networking to cos,
czego mozna sie nauczy¢?

Tak, absolutnie! Sam jestem tego
doskonatym przyktadem. Gdy miatem 28 lat,
nie wiedziatem, jak wspdtpracowal w ten
sposo6b, powoli sie tego uczytem i nadal ucze.
Co ciekawe, dopiero kilka lat temu
dowiedziatem sie, ze nie  jestem
ekstrawertykiem, a zawsze tak myslatem.
Jednak mam osobowos$¢ introwertyczng,
odpoczywam w ciszy, najchetniej sam. Wtedy
taduje baterie. Ale jednoczesnie prowadze
miedzynarodowg organizacje, spotykam sie
z tysigcami ludzi, nauczam, przemawiam.
Lubie nawigzywa¢ kontakty. W pewnych
warunkach, w odpowiedniej sytuacji, staje
sie tzw. sytuacyjnym ekstrawertykiem.
To zostato wypracowane, a wyksztatcenie
takiej postawy zajeto mi kilka lat. Oba
te podejscia majg swoje plusy i minusy.
Ekstrawertyk potrafi by¢ duszg towarzystwa,
wejs¢ do pomieszczenia i rozpoczgé rozmowe
z zupetnie obcymi osobami. Problem jest
jednak taki, ze nie potrafi przesta¢ gadac,
a przede wszystkim nie stucha. Introwertycy
majg ogromne trudnosci z rozpoczeciem
rozmowy z kims, kogo widzg po raz pierwszy.
Sam czesto prositem w przesztosci,
by zapewniono mi osobe, ktéra mnie
przedstawi na spotkaniach. Do niedawna nie
zdawatem sobie sprawy z przyczyny takiego
zachowania. Ale pracujgc nad tym, mozna
osiggnac¢ wielkie korzysci, nie tylko jako
przedsiebiorca, ale takze jako osoba.

I juz na koniec, jednym zdaniem.
Co jest dla Pana najbardziej ekscytujace

w networkingu?

Ze to robimy i to dziata. m
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W pierwszej czesci artykutu ustalilismy, ze wazniejsze od tego, co
sprzedajesz, jest to, komu sprzedajesz swoje produkty lub ustugi.
Gdy juz ustalisz cechy swojego Idealnego Klienta, bedziesz wiedzie¢,
jak stworzy¢ przekaz, ktéremu nie bedzie sie on w stanie oprzec.

Faza | modelowania Idealnego
Klienta - postaw warunki

Jak to? Bedziemy stawia¢ warunki klientom?
Tak, Twoj ldealny Klient to uciele$nienie
najlepszego, mozliwego kupujgcego, wiec bez
tego sie nie obejdzie.

Pierwszym warunkiem jest to, ze bedzie
to osoba, ktéra potrzebuje Twojego
produktu. Niby oczywiste. Jednak warto
sie zastanowié, dlaczego tak wiele firm
nadal kieruje oferte do tzw. szerokiego
grona odbiorcéw.

Zmiana podejscia moze wydawac sie bardzo
nieintuicyjna. Dlaczego mamy rezygnowac
z duzego zasiegu? Przeciez im wiecej
klientéw, tym wiecej pieniedzy, nizsze koszty
itd. Zgadza sie, pod warunkiem, ze dzieki
kierowaniu oferty do szerokiej grupy osoéb,
uda nam sie przyciggng¢ wielu klientéw.
Prawda jest brutalna i weryfikuje to btedne
zatozenie bezlitosnie.

Oferta kierowana do wszystkich:

1. Stabiej zwraca uwage o0soOb, ktoére
chcg co$ kupi¢. Zwrocenie uwagi jest
wstepem do sprzedazy, bez ktérego nie
doprowadzimy nawet do jednej transakgji.

2. Budzi nieufnos¢ i psuje nasz wizerunek.
Jesli méwimy zbyt ogdlnie, to wytwarzamy
w odbiorcach wrazenie, ze nie jesteSmy
specjalistami w danej dziedzinie. Chcac
dotrzec¢ do kazdego, wchodzimy na mielizne
braku profesjonalizmu.

Czy uwierzysz osobie, ktoéra zamiast
konkretnie wskaza¢ Twoj problem i jego
potencjalne  rozwigzanie, moéwi tylko
o ogoélnych ramach, w ktérych ten problem sie

Foto: @istockphoto

zawiera?Raczejuznaszjgzanieprzygotowana.
Jeslimasz alergie naroztocza, to czy péjdziesz
do lekarza ogolnego, czy do alergologa?
A kiedy okaze sie, ze w Twoim miescie jest
wybitny specjalista od alergii na roztocza, to
komu zaptacisz wiecej za wizyte?

Wyborwydaje sie oczywisty. Jako konsumenci
nie mamy zadnych watpliwosci. Problem
pojawia sie wtedy, gdy to my chcemy cos
sprzedac¢. Nasza chciwos¢ popycha nas
w ramiona porazki. Jako sprzedawcy ulegamy
pokusie kierowania naszego przestania
sprzedazowego w taki sposob, by objgc
mozliwie najwiekszg grupe potencjalnych
odbiorcéw. Tworzac komunikat skierowany
do klientéw, musisz mie¢ na uwadze, do
kogo piszesz czy moéwisz. Zaktadaj wtedy, ze
zwracasz sie wytgcznie do 0sob, ktore pragng
Twojego produktu czy ustugi, a stowa Twojej
oferty napiszg sie same.

Jak juz wiesz z poprzednich akapitéw, szanse
na przekonanie szerokiego grona do stania
sie Twoimi klientami sg mizerne. W reklamie
to strata miejsca. Finalnie objawia sie to zbyt
duzymi kosztami pozyskania klienta. | nie
mowie tu tylko o 11-sekundowym spocie
telewizyjnym, ktorego emisja kosztuje
nas 60 tys. zt za pojedyncze wyswietlenie.
Kazde pienigdze wydane na nieskuteczny
komunikat sprawiajg, ze ,ztapanie” klienta
bedzie drogie.

Jest tez inny aspekt - préba sprzedawania
niewtasciwym osobom. Smiejemy sie z préb
oferowania szampondéw do wtoséw osobom
tysym, jednak nie rusza nas reklamowanie
szamponu przeciwtupiezowego wsrod tych,
ktorzy majg zdrowg skore. Kiedy mowimy
o wciskaniu czegos - to wiasnie taka sytuacja.
Kiedy reklama prébuje nam wciskac produkt,
ktorego nie chcemy, robi sie nam niedobrze.
| stusznie, nie bedziemy docenia¢ fuszerki.
Zadna technika manipulacji nic nie da, jezeli
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probujesz sprzedac cos$ niewtasciwej grupie
0s0b.

Drugim warunkiem, ktéry charakteryzuje
Twojego Idealnego Klienta, jest mozliwos¢
zaptacenia za Twéj produkt.

Zatozmy, ze  sprzedajesz  studentom
pierwszego roku odpowiedzi na wszystkie
egzaminy w semestrze za jedyne 2 tys. zt.
Pomimo tego, ze pragng Twojego produktu
bardziej niz imprez w akademiku, istnieje
mate prawdopodobienstwo uzyskania wielu
klientow. Dlaczego? Nie majg pieniedzy.
Przyjdzie do Ciebie jeden student, na ktérego
powrdt czeka pot akademika. Spryciarze
zrobigstarg, dobrg,zrzute”. Pamietaj-nawet,
jesli kto$ bardzo pragnie Twojego produktu,
to wcale nie oznacza, ze poruszy niebo
i ziemie, zeby go zdobyc¢. Kiedy nie moze sobie
na niego pozwoli¢, ma obiekcje, ktére sg nie
do przejScia. Wybdr grupy docelowej, ktora
nie ma pieniedzy to biznesowe samobdjstwo.
Model Idealnego Klienta musi by¢ osadzony
W rzeczywistosci.

Trzecim warunkiem, czy raczej pytaniem,
jakie nalezy sobie postawi¢, zanim
napisze sie pierwszg linijke reklamy, jest
sprawdzenie, kto rzeczywiscie decyduje
o zakupie.

Kiedy skierujesz swoj przekaz reklamowy do
0s0b, ktéreuwazajgTwojproduktzapozgdany,
lecz to nie one bedg decydowaty o dokonaniu
transakcji, wybrates niewtasciwg grupe.
W sprzedazy nalezy kierowac swoéj komunikat
do os6b decyzyjnych - to raczej oczywiste.
Trzeba moéwi¢ do tych, ktorzy ostatecznie
wyjmg gotowke z portfela. Rozwazmy
przyktad. Zatézmy, ze sprzedajemy reklame
dla matych firm w internecie. Na chtopski
rozum potencjalnymi odbiorcami bedg osoby
odpowiedzialne za marketing w firmie, czyli
najczesciej specjalisci dziatbw marketingu.
Podejmujgc probe naktonienia pracownikow,
dziatamy wbrew zasadzie méwienia do oséb
decyzyjnych. Osoba odpowiedzialna za
dang dziatke w firmie moze rozumiec sens
wykupienia Twojej powierzchni reklamowej,
jednak nie ma praktycznie zadnej mocy
sprawczej, jesli nie przekona wtasciciela
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firmy. Co zrobi podwtadny? Nie tudz sie, ze
W umiejetny sposob powie szefowi, ze
powinien zainwestowal ciezko zarobione
pienigdze. Jezeli Twoj komunikat naktonit
pracownika, to znaczy, ze skutecznie
odwotywat sie do jego sposobu myslenia.
Pracodawca mysli  innymi  kategoriami:
zwrotu z inwestycji, ryzyka i innych metod
zainwestowaniatej samejgotowki. Postugujac
sie metaforg - jesli rodzic uzna zabawke dla
dziecka za tzw. szmelc, to zadne zawodzenie
nie przekona go do wydania pieniedzy.

Zatem tworzgc komunikat reklamowy,
mow do osoby, ktéra:

« pragnie Twojego produktu,

« moze sobie pozwoli¢ na wydatek
zwigzany z zakupem,

« podejmuje ostateczng decyzje.

Model Idealnego Klienta to opis wirtualnej
osoby, ktéra pragnie Twojego produktu ze
wzgledu na okreslone cechy osobowosci.
Stac jg na dokonanie zakupu i moze podjgc
samodzielng decyzje o transakgji. Reklamujgc
swoje produkty lub ustugi, nalezy méwi¢ do
0s6b, ktore spetniajg powyzsze warunki.

Faza Il modelowania IK
- okresl specyficzny problem
lub potrzebe

Twoj Idealny Klient to osoba, ktéra ma
specyficzny  problem lub  konkretne
pragnienie. Innymi stowy, IK jest okreslany
wzgledem problemu lub potrzeby, ktére
sg wspolne pewnej grupie oséb. Problem
lub  potrzeba muszg by¢ konkretne.
To nie moze by¢ ogdlnoludzkie zmartwienie
w stylu: ,wszyscy ludzie czujg bol". Czy
nasilajgca sie alergia na roztocza nie daje

Ci spac, przeszkadza pracowac | cieszyc
sie odpoczynkiem w  Twoim  wfasnym
mieszkaniu? ~ To  stwierdzenie  wynika

zprzyjeciapewnego modeluklientaimoze by¢
zdaniem wprowadzajgcym badz nagtowkiem
reklamy. Jezeli Twéj produkt jest panaceum
na powyzsze dolegliwosci, niwelujgcym
alergie na roztocza, to stworzenie modelu
Idealnego Klienta nie powinno by¢ trudne.
lle na temat klienta dowiedziate$ sie
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z powyzszego zdania? Wiesz, ze ma problem
- alergie, ktéra wywotuje frustracje z powodu
skutkéw, jakie niesie dla zycia, czynigc go
nieznosnym. W koricu wiemy, czego pragnie
ta osoba - powrotu do normalnosci, chce
w petni korzystac z zycia, moggac sie odprezy¢
we wiasnym mieszkaniu po ciezkim dniu
pracy bezobaw, ze katar, zawienie i dusznosci
pokrzyzujg ten plan.

Okreslajgc  profil pragnien i probleméw
ldealnego Klienta, mozemy wkroczy¢ w Swiat
skutecznego reklamowania sie. Stworzenie
modelu IK to znalezienie odpowiedzi na
pytania o te problemy, frustracje i pragnienia,
ktore u klientow wystepujg najczesciej,
ktore sg dla nich wspdlne, a jednoczesnie
Twoj produkt lub ustuga potrafig na nie
odpowiedzied.

Dlaczego wspoélne? Zatézmy, ze uda Ci sie
zdefiniowa¢ model IK, ktérego opis jest
zgodny z charakterystykg potowy obecnych
i potencjalnych klientow. W kazdej reklamie,
ofercie czy innym komunikacie uzywasz
tresci zawartych w opisie IK. Dzieki temu
nie tylko tatwiej ,wytowisz” klientow posréd
ludzkiej masy. Dodatkowo, bedziesz mowic
ich problemami, ich frustracjami, zobrazujesz
im ich pragnienia. Spowoduje to poczucie
bycia rozumianym, o ktérym dowiedziates
sie wczesniej z pierwszej czesci artykutu.

Faza Ill - Twoje rozwigzanie

Wiemy juz, kim jest nasz lIdealny Klient.
Aby profil klienta byt dla nas uzytecznym
narzedziem do tworzenia skutecznych ofert,
odniesiemy nasz model do Twojego produktu
badz ustugi.

Jesli wiec bazujesz na rzeczywistych
doswiadczeniach, a nie dopiero
projektujesz nowy biznes, to odniesienie
do Twojego  produktu przewijato
sie juz przez dwie poprzednie fazy:

1. Jakie problemy rozwigzuje Twoj produkt/
ustuga dla grupy osob pasujgcej do profilu
idealnego klienta?

2. W jaki sposéb Twoj produkt/ustuga jest
w stanie ukoi¢ najczesciej pojawiajgce sie
frustracje?

3. Co mozesz obiecac grupie oséb pasujgcych
do profilu, jesli kupig Twéj produkt/ustuge?
Jak zmieni sie ich zycie dzieki Twoim
produktom/ustugom?

Juz na tej podstawie mozna zrobi¢ znakomitg
reklame. Wprowadz odbiorcow w stan
skupienia, nakreslajgc dogtebnie ich problem.
Spojrz na ich sytuacje zyciowg, by jeszcze
bardziej poczuli, ze sg rozumiani.

Dotknij frustrujgcych momentéw z ich zycia
i tagodnie przejdz do rozwigzania, jakie Twoj
produkt/ustuga dla nich ma. Ztéz im obietnice
zmiany w zyciu, roztocz wizje funkcjonowania
bez frustracji i dalej - nowych pozytywnych
stanow, jakich doswiadczg dzieki obcowaniu
z Twoim produktem.

Co dalej?

Wez kartke papieru i stwoérz profil Idealnego
Klienta Twojej firmy. Przejrzyj opisy Twoich
produktow. Uzupetnij je o odwotania do
Twojego modelu, czyli do konkretnego
cztowieka, ktéry ma Scisle okreslone
problemy lub potrzeby. Dzieki temu nie
tylko poprawisz skuteczno$¢ aktualnej
oferty. Sporzadzisz tez materiat, ktory
bedzie zestawem pomystdéw na tresci reklam
i ofert, jakie zobaczg Twoi potencjalni klienci.
Nastepnie spisz pomysty na dotarcie do
IK, ktére wynikajg wytgcznie z przyjetego
modelu. Zaplanuj konkretne dziatania
i zacznij wdrazac je w zycie. &

Grzegorz Figon to wspdizatozyciel spotki Wake App. Wspottworzy rozwigzania online dla
profesjonalistéw biznesu w modelu oprogramowanie jako ustuga (Saas) takich jak Brandle.pl czy
SeoStation.pl. Na co dzierh odpowiada za dziatania sprzedazowe i marketingowe swojej firmy. Realizuje
takze kampanie sprzedazowe i inne projekty na rzecz prywatnych klientéw. Twoérca licznych publikacji
o tematyce sprzedazy i marketingu, a takze oryginalnych technik sprzedazy takich jak metoda D30.
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INTERNAUTO,
NIE ODCHODZ,

CZYLI JAK ZATRZYMAC
E-KLIENTOW NA SWOJE]
WITRYNIE

ALICJA ZBYTNIEWSKA
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Czy wiesz, jakie wymagania stawiajg przed Tobg w internecie potencjalni
klienci? Jesli nie dostosujesz sie do zasad panujgcych w globalnej sieci,
Twaj biznes nie ma szans na rozwdj. Smutne, ale prawdziwe. Jesli osoba,
ktora poszukuje konkretnych informacji, nie znajdzie ich na stronie www,
od razu jg opuszcza i co gorsza - raz zawiedziona, juz na niq raczej nie

powraci.
Doktadasz wszelkich staran, aby by¢
widocznym w Google: masz strone

www, pozycjonujesz ja, reklamujesz sie
w katalogach firm, ptacisz za Adwords,
wykorzystujesz potencjat social media.
Patrzysz w statystyki. Odstony s3? Sa.
Ruch jest? Jest. To dobrze. Takie podejscie
jest jednak niewystarczajgce. Za chwile
wyjasnie Ci, jak rzetelnie podejs¢ do
tematu obecnosci Twojej firmy w sieci.
Zaraz poznasz wskazéwki, ktére pomoga
Ci zwiekszy¢ Twoje szanse na zysk.

Dlaczego odwiedzajgcy Twoja
strone odchodzg?

Najwazniejszg kwestig dla uzytkownika
internetu, czyli Twojego e-klienta, jest
znalezienie w jak najkrotszym czasie tego,
czego poszukuje. Nikt nie ma czasu, ani

ochoty, na wertowanie kazdej Twojej
podstrony z nadziejg, ze znajdzie rozwigzanie
swojego problemu. Jeslijestes niezadowolony
z matej liczby zamodwien lub zbyt mato oséb
kontaktuje sie z Tobg za pomocg formularza
na stronie, moze to oznacza¢, ze Twoja
witryna nie realizuje swoich celow.

Jednym z najczestszych powodoéw takiej
sytuacji jest to, ze tresSci znajdujgce sie
w serwisie nie sg dopasowane do oczekiwan
uzytkownikéw, ktérzy na niego trafiaja.
Trudno o bardziej wymowne wyrazenie opinii
niz natychmiastowe opuszczenie witryny,
ktdra nie spetnita naszych potrzeb.

Jest to dos$¢ powszechny problem wielu
serwisow, jednak Twdj sukces zalezy od
tego, jak przytozysz sie do zmniejszenia
tego zjawiska na Twojej stronie www.

Jakie problemy, jako uzytkownik internetu, spotykasz podczas
przegladania stron www innych firm?

40%
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Wykres: firmy.net

B Niewartosciowe lub niekompletne informacie - 47.32%

Brak jasnego przekazu - 37.64%
Zbyt dlugie ladowanie strony - 32.01%

Zbyt duzo elementdéw na stronie - 30.98%

Nieintuicyiny uklad strony - 29.12%
Strona niezgodna w wynikami wyszukiwania - 25.00%
Nieciekawa grafika - 21.22%

Bledy merytoryczne - 14.08%

Inne odpowiedzi - 2.75%

Badania przeprowdzone przez ﬁrmjéoef
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Zapytalismy uzytkownikow internetu,
w jakich okoliczno$ciach opuszczajg strone
bez wykonania na niej jakichkolwiek
Czynnosci *.

5 gtéwnych powodoéw odrzucen:

« niewartosciowe lub
informacje (47 proc.),

o brak jasnego przekazu (38 proc.),

e nieintuicyjna, zbyt wolno tadujgca sie
strona ze zbyt duzg iloscig elementéw
(30 proc.),

o niezgodnos$¢ z wynikami wyszukiwania
(25 proc.),

o kiepska estetyka witryny, czylinieciekawa
grafika (21 proc.)

niekompletne

* badanie ankietowe przeprowadzone przez Firmy.net
we wrzesniu 2012 r. Wzieto w nim udziat 1627
przedstawicieli matych firm.

Internauci  majg wiele zastrzezen co
do dziatalnosci online przedsiebiorcow
i zauwazajg btedy, ktore w ich opinii,
niekorzystnie wptywajg na wizerunek firm
w internecie. Pamietaj! Ta firma, ktéra jako
pierwsza dostarczy potrzebnych informacji,
ma duze szanse na sfinalizowanie transakcji.

Czy spetniasz wymagania
stawiane w sieci?

Ponizej znajdziesz ~wymagania, ktoére
okreslilismy jako podstawowe, aby cieszyc sie
sukcesem swojej firmy w sieci. Wykorzystaj
te wiedze nie tylko podczas tworzenia
prezentacji w Firmy.net, ale réwniez na
wtasnej stronie www oraz w dalszym
kreowaniu pozytywnego wizerunku w sieci.
Spetniaj wymagania e-klientow w 5 krokach
Portal Firmy.net podjagt sie zadania, aby
W przystepny sposdb pomdc swoim
klientom stworzy¢ w  prostych krokach
prezentacje przyjazng e-klientom
i wyszukiwarkom (przede wszystkim Google).
Stuzy temu program ,Firma Przyjazna
Internautom”, ktéry niezawodnie pomaga
przedsiebiorcom dostosowac SWO0j3
prezentacje do wymagan internautow, aby

FIRMER MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY

przedstawiata odwiedzajgcym jg klientom
wartosciowe informacje oraz byta wysoko
pozycjonowana w wynikach wyszukiwan.

Must do, czyli jakie zadania masz do
spetnienia:

1. Kompletna i rzeczowa oferta

Ponad 30 proc internautédw oczekuje
rzetelnych, logicznie  uporzadkowanych
i aktualnych informacji o produktach
i ustugach. Umieszczajgc jak najwiecej
treSci  dotyczgcych profilu  dziatalnosci
firmy, masz wieksze szanse, ze potencjalny
klient skontaktuje sie z Tobg i nie bedzie
kontynuowat  poszukiwan,  ostatecznie
trafiajgc do konkurencji. Petna i szczegotowa
oferta na Twojej stronie, to pierwszy krok do
zdobycia klienta!

2. Unikalna tres¢

Czy wiesz, ze kopiowanie tych samych tresci
z réznych stron i prezentacji powoduje, ze
w wynikach wyszukiwan, przede wszystkim
w Google, Twoja strona pojawia sie znacznie
nizej niz strony z unikalnymi tekstami?
Skopiowany tekst, czy to z wtasnej strony
WWWw czy z innego zrodta w sieci nie ma
wartosci SEO, czyli nie wptywa na Twojg
pozycje w wynikach wyszukiwania, a wrecz jg
pogarsza.

3. Referencje biznesowe

Stworz swdéj pozytywny wizerunek za
pomocg referencji od innych firm. Zyskujesz
na tym nie tylko Ty, ale rowniez internauci,
ktorzy czytajagc pochlebne stowa na Twoj
temat, poznajg Cie przez pryzmat Twoich
najblizszych partneréw biznesowych.

4. Opinie klientéw

Pokaz, ze jestes przedsiebiorca
komunikatywnym i otwartym na dialog ze
swoimi klientami. Opinie to bardzo wazny
element zdobywania zaufania, Swiadczacy
o wysokiej jakosci Twoich ustug.

A
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5. Wyréznianie wizerunku konkurencji. Jako uczestnik programu FPI,
masz prawo do zamieszczenia na swojej
Potwierdzaj swoje zaangazowanie stronieinternetowejetykiety“FirmaPrzyjazna
w dbatos¢ o wysoki standard komunikag;ji Internautom”, ktéra przedstawia Cie jako
z internautami i wyréznij sie  wsrod godnego zaufania partnera w biznesie.

Firma Przyjazna Internautom

|
* % % Kk %k i

Program ,Firma Przyjazna Internautom”
oczami naszych partnerow

Iska

epo

1 IAB Polska - Patron honorowy programu iab

L

n

Jako Zwigzek Pracodawcéw Branzy Internetowej IAB Polska zawsze staramy sie
popierac inicjatywy stuzgce rozwojowi internetu. Misja IAB Polska oraz idea programu
Firma Przyjazna Internautom opierajg sie na podobnych dziataniach dotyczqgcych
szeroko pojetej edukacji rynku w zakresie metod wykorzystania Internetu. Zycze
wszystkim  uczestnikom  programu  efektywnych  wynikow oraz dalszych  sukcesow
w kreowaniu swojego pozytywnego wizerunku w sieci.

Szymon Kuc, Koordynator ds. Marketingu i PR, www.iabpolska.pl
| TENSE.PL - Partner programu FPI ﬂmse_pl

Firmy z sektora MSP stanowiq ogromnq wartos¢ dla gospodarki, a z efektami ich pracy
stykamy sie codziennie. Dlatego tak wazna jest ich ciggta edukacja. Jako ekspert w dziedzinie
marketingu internetowego, TENSE.PL z dumgq wspiera program, w ktorym widzi wiele szans
dla poprawy komunikacji z coraz bardziej wymagajgcymi e-klientami. Bedgc jednym
z liderow w branzy, firma stawia na rozwdj nie tylko wtasny, ale rowniez swoich Klientow.

www.tense.pl
jen .
| Seo Power Sp. z o.0. - Partner programu FPI 0zydJ&

Dla internauty najistotniejsze jest to, aby jak najszybciej znalazt to, czego poszukuje.
Uswiadomienie sobie, ze aby dotrze¢ do wspodfczesnych konsumentow, trzeba byc¢ wysoko
w wynikach wyszukiwania, daje duzq przewage nad konkurencjq, ktdra nie do korica zdaje sobie
jeszcze sprawe z sity internetu. Widocznosc¢ w sieci w komplecie z potwierdzonq wiarygodnosciq
firmy, to dzis klucz do sukcesu dla kazdego biznesu, nawet tego, ktory na co dzier dziata poza sieciq.

Artur Pleskot, Prezes Zarzgdu Seo Power Sp. z 0.0, wtasciciela serwisu ZmienPozycje.pl

www.zmienpozycje.pl

AGENCIA REKLAMOWA

Idea bycia przyjaznym internautom to dewiza, ktora powinna przyswiecac wszystkim
firmom dziatajgcym w internecie. To przede wszystkim budowanie wizerunku, swiadczqgcego
o0 tym, ze w przestrzeni internetu rowniez mozna byc rzetelnym i solidnym przedsiebiorcq.
Dlatego tez wspotpracujemy z portalem Firmy.net, ktory motywuje wtascicieli firm do jeszcze bardziej
efektywnych dziatan w sieci, z czego korzysta kazdy z nas, bedqc jej uzytkownikiem.

www.s90.pl
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Jak by¢€ przyjaznym
internautom?
Na  poczatek polecamy udziat we i identyfikacja wizualna). Do programu

wspomnianym wczesniej programie ,Firma
Przyjazna Internautom”. Jest to inicjatywa
skierowana przede wszystkim do firm
z sektora MSP, pragnacych poprawic
i potwierdzi¢ uzytecznos¢ wiasnych serwisow
internetowych.  Celem  programu jest
zwiekszenie Swiadomosci przedsiebiorcow
w dziedzinie marketingu internetowego
i zaangazowanie ich w  aktywng
poprawe wizerunku swojej firmy
w sieci. Inicjatywa koncentruje sie na
uswiadamianiu  wartosci  nastepujgcych
zagadnien: web  usability,  marketing
w wyszukiwarkach (SEM/SEQO), copywriting
internetowy, e-reklama, e-pr (wizerunek

REKLAMA
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_Internetowa gietda samochodowa

zaprosiliSmy réwniez specjalistéw z branzy
e-marketingu, S$wiadczgcych ustugi, ktére
wspomagaja dziatania marketingowe
matych i Srednich przedsiebiorstw w sieci.
Ich ustugi stanowity réwniez nagrody
gtowne dla 10 laureatéw konkursu ,Firma
Przyjazna Internautom 2012", ktérzy zostali
wytonieni w kwietniu 2013 r. Warunkiem
uczestnictwa w programie, jest posiadanie
konta w serwisie Firmy.net Uczestnictwo
nie wigze sie z zadnymi kosztami,
a zatozenie konta i prowadzenie prezentacji
Wpis” jest bezptatne. Wiecej informacji na
stronie www.fpi.firmy.net. &
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ZARZADZA) Z GLOWA

Rzucites wygodnqg posade na etacie, zeby
w koncu byé Panem swojego losu.
Wiesz doktadnie, co chcesz osiggng¢ i jestes
odpowiednio zmotywowany, by kroczyé
wybrang przez siebie sciezkq. Pamietaj jednak,
zaden sukces nigdy nie zostat osiggniety
wprézni. _ e S i
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ZARZADZA) Z GLOWA

Z pewnoscig, zdarzyto Ci sie kiedys
ustysze¢ wypowiedZz innego wtasciciela
firmy (moze sam kiedys wypowiedziates
takie stowa?), ,jak ciezko w dzisiejszych
czasach o dobrego pracownika”. Osobe,
ktéra wkiada serce i wysitek w swojg
prace, dla ktérej liczy sie co$ wiecej niz
pienigdze, wplywajace co miesigc na jej
konto.

Bez rozstrzygania, na ile takie stwierdzenie
jest prawdziwe, a ile w nim naszej polskiej
sktonnos$cido narzekania, zajmijmysietym, co
wtasciwie motywuje ludzi do przychodzenia
codziennie do biura (oprécz zarabiania na
zycie) i jak sprawic¢, by, parafrazujgc znane
powiedzenie, ,chciato im sie tak, jak im sie
nie chce"?

Co nas motywuje do pracy?

.Znajdz prace, ktérg kochasz, a juz nigdy
nie bedziesz musiat pracowac”. Te stowa
Konfucjusza idealnie obrazujg to, co
w psychologii nazywa sie motywacjg
wewnetrzng. Dziatanie podejmowane ze
wzgledu na ten ,wewnetrzny imperatyw”
charakteryzuje sie tym, ze jego cel schodzi na
dalszy plan, a my jesteSmy w stanie czerpac
rados¢ i satysfakcje z samej aktywnosci,
bez wzgledu na rezultat, ktéry osiggamy.
A warto doda¢, ze efekt takich dziatan
czesto przewyzsza to, co bysmy osiggneli,
majgc wzrok wbity tylko i wytgcznie w punkt
docelowy. Praca, ktéra jest wypadkowq
naszej wewnetrznej motywacji i talentéw,
ktore posiadamy, w potgczeniu z wartosciami
wazniejszyminizrealizacja celéw finansowych
uznawana jest za stan idealny. Punkt
ciezkosci przenosi sie wéwczas z ,,c0” na
Jjak”.

Produkujemy buty nie tylko po to, zeby
zarabia¢ pienigdze, ale zeby ludzie mogli
chodzi¢ w wygodnym, dobrej jakosci, modnym
obuwiu. Prowadzimy biuro rachunkowe, zeby
pomagac firmom i odcigza¢ je ze zmudnej
.papierkowej roboty”. Nasze nastawienie
to klucz do tego, czy nasz biznes bedzie sie
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rozwijat. W duzej mierze wptywa ono réwniez
na to, jakich ludzi bedziemy zatrudniac
i jak bedg oni realizowac¢ zadanie, ktore im
powierzymy.

Pienigdze to nie wszystko

Dan Pink w swojej ksigzce ,Drive”,
w catosci poswieconej temu wewnetrznemu
popedowi, ktéry sprawia, ze po prostu
nam sie chce robi¢ rézne rzeczy, przytacza
szereg eksperymentow dotyczgcych nagréd
materialnych za wykonanie jakiego$ zadania.
| tak okazato sie, ze jakos¢ obrazéw
malowanych na zaméwienie jest gorsza
niz tych tworzonych spontanicznie przez
malarzy.

Gdy w przedszkolu podzielono dzieci
przejawiajgce zainteresowanie zajeciami
plastycznymi na trzy grupy, jednej z nich
oferujgc dyplom w zamian za namalowanie

rysunku, motywacja tych  maluchéw
do rysowania drastycznie spadta.
W eksperymencie przeprowadzonym

w Indiach, w ktérym trzy grupy uczestnikéw
miaty za zadanie gra¢ w rozne gry, dostajac
za wygrang odpowiednik  dziennej,
dwutygodniowejlub pieciomiesiecznejpens;ji,
tym ostatnim szto najgorzej ze wszystkich!

Zbytnie skupienie sie na zewnetrznych
korzysciach moze prowadzi¢ do
patologicznych  zachowan. Wezmy pod
uwage chociazby ostatnig afere dopingowa,
w Swiecie kolarstwa. Pragnienie sukcesu
za wszelkg cene moze przestoni¢ to, co
najbardziej powinno sie liczy¢ w sporcie
zawodowym: pokonywanie wtasnych
stabosci, fair play, dgzenie do stawania sie
coraz lepszym i przede wszystkim mitos¢ do
dyscypliny, ktorg sie uprawia.

Jak wyttumaczy¢ te fenomeny? Pienigdze
i zaszczyty to nie wszystko, co sie w zyciu
liczy. Jak stwierdza Pink: ,Zewnetrzna
nagroda powinna by¢ nieoczekiwana
i proponowanadopiero wtedy, gdy zadanie
zostanie wykonane.”

A



ZARZADZA) Z GLOWA

Jesli nagroda pieniezna moze dziata¢ wrecz
demotywujgco, to trzeba znalez¢ jakas inng
metode na zachecenie swoich podwtadnych

do poswiecania sie w odpowiedni
sposdb swojej pracy. ,Pracodawco, nie
zabijaj wewnetrznej motywacji swoich

pracownikow!”, mogtoby brzmie¢ hasto
akcji spotecznej na rzecz odpowiedzialnego
zatrudniania.

Zaufanie jest dobre,
kontrola lepsza?

W tym niemieckim powiedzeniu, kontrastujg
ze sobg dwa odmienne podejscia do
motywowania pracownikéw. Pierwsze stawia
na pobudzanie wewnetrznej motywacji,
drugie zdecydowanie zewnetrznej. Szef
oczywiscie musi trzymac¢ reke na pulsie,
zeby wiedzie¢, co sie dzieje w organizacji.
Popadanie w skrajnos¢ i zarzadzanie
zespotem na zasadzie ,rdébcie, co chcecie”
tez nie jest dobrym rozwigzaniem. Dobrg
praktykg bytoby przestawienie czesci tego
zdania tak, by otrzymac regute ,Kontrola
jest dobra, zaufanie lepsze”. Kontrola
pracownikébw moze spowoduje, ze firma
utrzyma sie na powierzchni, zaufanie
sprawi, ze rozkwitnie.

Jak motywowag,
by zmotywowac¢?

Oto kilka uniwersalnych wskazéwek,
sprawdzonych w praktyce przez
specjalistow od zarzgdzania zespotem:

Traktuj swoich pracownikow jak
partnerow i pozwdl im robi¢ rzeczy
po swojemu

W psychologiiznanyjestefektdostosowywania
sie ludzi do oczekiwan, jakie inni maja
wobec nich. Jesli bedziesz traktowac swoich
pracownikow jak dzieci, ktére bez przerwy
trzeba poprawic za reke, bedziesz pokazywat
swojg wyzszos¢ nad nim i ciggle wytykat
btedy, jest mate prawdopodobienstwo, ze

bedg dawali z siebie wiecej niz to, co musza.
Bycie szefem to w gtébwnej mierze skupienie sie
na tym, co musi by¢ zrobione, pozostawiajgc
to, w jaki sposob tego dokonad, pracownikom.
Jesli sg kompetentnymi, odpowiedzialnymi,
dorostymi ludzmi i majg do Ciebie zaufanie,
sami zwrdcg sie do Ciebie o pomoc w razie
pytan i watpliwosci.

Daj im wiecej autonomii, aby mogli
sie rozwijac

Ten punkt wynika bezposrednio
z poprzedniego. Ciggte kontrolowanie
i wtragcanie sie w prace innych odbiera im
motywacje do podejmowania wtasnych
inicjatyw. Pozwdl im dziata¢ po swojemu,
proponowad witasne rozwigzania. Niech Twoi
pracownicy majg poczucie, ze ich pomysty
zostang zawsze przez Ciebie wystuchane,
doceniaj wszelkie akty kreatywnos$ci w swoim
zespole.

Stworz im warunki do doskonalenia
wtasnych kompetencji

Wiekszos¢ osdb dgzy do stawania sie coraz
lepszymi w tym, co robig, bez wzgledu na
dziedzine, ktoérg sie zajmujg. Aby mogli
osigga¢ mistrzostwo w swojej branzy,
potrzebujg wyzwan, ale skrojonych na
miare, takich, ktérym mogg sprostac.
Nie bodj sie zleca¢ swoim podwitadnym
ambitnych projektow i w ramach mozliwosci
inwestuj w szkolenia, konferencje, na
ktorych bedg mogli wzbogaci¢ swojg wiedze
i kompetencje.

Nie oszczedzaj na chwaleniu swoich
pracownikéw

Wszyscy pragniemy by¢ docenieni za
prace, ktérg wykonujemy, nawet jesli sie
do tego nie przyznajemy. Tak naprawde,
szczera pochwata jest jedng z najprostszych
rzeczy, jakg mozna komus$ ofiarowac.

c.d. na str. 31
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CO W RYNKU PISzCzY

Fakturowanie elektroniczne to mozliwos¢ oszczednosci zarowno czasu,
jak i pieniedzy firmy. To takze wygoda dla klientow. Wprowadzenie tego
rozwigzania wbrew pozorom nie wymaga znacznych inwestycji, a po
zZmianie prawa nie jest konieczne zatatwianie formalnosci zwigzanych

z otrzymaniem zgody od odbiorcow.

Z poczatkiem 2013 r. zmienity sie przepisy
regulujace kwestie fakturowania VAT.
Wsréd nowych zasad nalezy szczegélnie
wyrézni¢ kwestie dotyczgce wystawiania
faktur elektronicznych.

Poniewaz wprowadzono regulacje
w powszechnej opinii utatwiajgce
elektroniczny obieg dokumentacji VAT, mowi
sie o liberalizacji e-faktur, ktéra powinna
znaczgco przetozyc sie na upowszechnianie
tegooszczednegoiekologicznegorozwigzania
w Polsce.

Jak wynika z badan zrealizowanych
przez PKPK Lewiatan w 2012 r.
obecnie w naszym kraju jedynie

co dziesigta faktura posiada postac
elektroniczng.

Co ciekawe, wyniki tej samej sondy pokazuja,
ze znacznie ponad potowa klientéw (60 proc.)
zadeklarowata, ze chetnie otrzymywataby
faktury elektroniczne. Dodatkowo, biorgc
pod uwage oszczednosci, na jakie pozwala
wystawienie faktury elektronicznej
w zestawieniu z papierowg, ktore siegaja
nawet 80 proc., trudno nie odnies¢ wrazenia,
ze gtbwng barierg jest przywigzanie do
tradycyjnych formalnosci i obawa przed
spetnieniem wymagan prawnych.

Biorgc pod uwage obawy przedsiebiorcow,
polski rzad podjat dziatania ujednolicajgce

przepisy zwigzane z  fakturowaniem
tradycyjnym i elektronicznym. Ponadto
wprowadzenie zmian W zasadach

fakturowania stanowi realizacje w Polsce

FIRMER MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY

odpowiedniej dyrektywy Unii Europejskiej.

Nowe prawo przede wszystkim
zrownuje faktury elektroniczne
z tradycyjnymi. Ponadto utatwia
proces wystawiania

i przechowywania e-faktur.

Zmian dokonano na podstawie dwoch
rozporzgdzehn ministra finanséw. Pierwsze
z nich z 11 grudnia 2012 r. dotyczy gtéwnie
kwestii wystawiania faktur i sposobu ich
przechowywania, a drugie z 20 grudnia 2012
r. okresla m.in. sposoby przesytania e-faktur.

Domniemana zgoda na
wystawianie e-faktur

Firmy, ktére zdecyduja sie na dokumenty
elektroniczne, bedg mogty w prostszy sposéb
niz do tej pory rozpoczg¢ odpowiednie
rozliczenia z klientami.

Dotychczas wymagana byta
zgoda na otrzymanie faktury
elektronicznej przed jej
wystawieniem, teraz wystarczy
jedynie zgoda dorozumiana.

Oznacza to, ze kontrahent optaci fakture
elektroniczng, a fakt ten bedzie sie réwnat
wyrazeniu zgody na otrzymanie dokumentu
w takiej postaci. Poza tym przepisy
przejsciowezachowujgwaznoséwczesniejszej
akceptacji dokonanej przed zmiang prawa.

A
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Réznorodne mozliwosci
zapewnienia wiarygodnosci

Nowe przepisy wymagajg, aby zaréwno
fakturom papierowym, jak i elektronicznym
zapewni¢  odpowiednig  wiarygodnosc.
Kwestia ta dotyczy trzech cech autentycznosci
pochodzenia, integralnosci tresci oraz
czytelnosci.

Do tej pory w przypadku e-faktur
wiarygodno$s¢ mozna byto potwierdzic¢
jedynie za pomocg podpisu elektronicznego,
badz elektronicznej wymianie danych (EDI).

Od teraz firmy bedg mogty zdecydowac sie
na weryfikacje poprzez realizacje kontroli
biznesowych, czyli przeprowadzenie
wiarygodnego audytu procesu sprzedazy
od wystawienia faktury po realizacje

dostawy, badz Swiadczenie ustug.
Dzieki temu przedsiebiorcy bedg mogli
wybra¢ najbardziej korzystne dla siebie

rozwigzanie, a jednoczesSnie dla wielu
firm korzystajgcych juz np. z podpisu
elektronicznego  nic sie  nie  zmieni

i w dalszym ciggu w ten sposéb bedg mogty
one weryfikowac e-faktury.

Biorgc pod uwage zmiany postepujace
w zakresie cyfrowego obiegu dokumentodw,
wyparcie  faktur  tradycyjnych  przez
elektroniczne jest tylko kwestig czasu.

Warto juz teraz zainteresowac  sie
implementacjg odpowiednich rozwigzan,
aby w przysztosci nie robic¢ tego na szybko,
w odpowiedzi na rosngce naciski klientow,
ktorzy coraz czesSciej chcg otrzymywac
dokumenty w wers;ji elektronicznej. B

ZAMIAST KIJA 1 MARCHEWKI

c.d. ze str. 27

Jednym przychodzi to bardziej naturalnie,
inni musze troche ,pocwiczy¢” bycie
.doceniajgcym” szefem. Twoja pochwata
ma nie tylko potechta¢ pracownicze ego. Jej
skutki sg bardziej dalekosiezne: poprawienie
atmosfery w pracy, zwiekszenie motywacji do
pracy i wzmocnienie lojalnosci wobec firmy.

Krytykuj z gtowq

Wszyscy popetniamy btedy, ale nikt nie
lubi, gdy kto$ nam je wytyka. Chcesz byc
uwielbianym przez wszystkich szefem? Naucz
sie krytykowad. Spraw, by pracownicy sami
zdali sobie sprawe z btedodw, jakie popetnili.
Omawiajgc jaki$ projekt, zadawaj pytania,
np.: ,dlaczego zrobites$ to w ten sposob”, ,jak
mozna by to zrobi¢ lepiej nastepnym razem”.
Wystuchaj argumentéw drugiej strony.

By¢ moze powtarzajgce sie
sg rezultatem ztej organizacji
w  zespole lub innych  czynnikdw,
ktorym warto bytoby sie przyjrzec.
Btedy rzadko wynikajg ze ztej woli. Ustalcie
przyczyne problemu i wspodlnie postarajcie
sie ja zniwelowac.

pomyiki
pracy

Podejscie do motywacji pracowniké4w mozna
by zawrzec¢ w jednym zdaniu: ,Traktuj ich tak,
jaksamchciatbysbyctraktowany”. Przypomnij
sobie swoje doswiadczenia, gdy pracowates
dla kogos$: co cie zachecato, sprawiato, ze
z przyjemnoscig wykonywate$S  swoje
zadania, a co zupetnie podcinato Ci skrzydta?
Z drugiej strony warto postucha¢, co majg do
powiedzenia sami zainteresowani. Czasami
wystarczg mate zmiany, aby nadac¢ Twojej
firmie zupetnie nowe, ,propracownicze”
oblicze. m
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Transport, delegacja, spotkanie biznesow edsiebiorcy,
ktorychoérazniewybrathy sie wpodroézstuzbol
zZmierzenia sie z magiq polskich drég, pilnie
mobilnych i stacjonarnych fotoradarow. Temat i
przewija sie praktycznie non stop zarowno w poli

jak i w codziennych skargach polskich kierowcéw.

Czy jednak to nasze narzekanie nie jest troche z p
i na wyrost? Czy jest szansa, ze na polskich drogach bedzie bezpieczniej:

FIRMER MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY
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Tragedia a statystyka

Kiedy$ Jozef Stalin powiedziat stynne zdanie,
ze ,Smier¢ jednostki to tragedia, ale Smierc
milionébw to statystyka”. Ta statystyka
w  kontekScie  bezpieczenstwa  ruchu
drogowego w Polsce, mimo wyraznej
poprawy, wyglada ciggle tragicznie.

W 2012 roku liczba wypadkéw na
naszych drogach, wyniosta ponad
36 tys. To o ponad 3 300 wypadkow
mniej anizeli rok wczesniej. Rowniez
liczba ofiar smiertelnych (3 544
osoby) byta najnizsza od wielu lat.

Niestety jest tez druga strona medalu. Otéz
w Polsce liczba Smiertelnych ofiar wypadkow
drogowych przypadajagcych na 1 min
mieszkancéw to 60 osbb, co wynosi blisko 2
razy wiecej niz Srednia unijna. Co wiecej, co
pigty zabity pieszy w UE to Polak!

Gdzietkwizrodto problemu? Dziurawe, waskie
i krete drogi? Po czesci pewnie tez, ale liczby
pokazujg nam troche inny obraz. Nie bedzie
wielkim odkryciem stwierdzenie, ze nasza
utanska fantazja akurat w przypadku jazdy
samochodem nie jest najlepszym doradca.
Statystyki sg nieubtagane - 43 procent
wypadkéw drogowych spowodowanych jest
przez nadmierng predkos¢, a 58 procent
tych Smiertelnych ma miejsce na prostej
drodze.

Drogowy fotograf

Nie od dzi$ tematem, ktory w kontekscie
bezpieczenstwa na drodze budzi gorgce
emocje, jest sprawa fotoradarow. Ci
kierowcy, ktorzy kiedykolwiek korzystali
z ustug ,drogowego fotografa”, dobrze
wiedzg, ze taka,przyjemnosc¢” sporo kosztuje,
a zbyt czeste ,sesje” mogg skutkowac utratg
uprawnien. W Polsce liczba fotoradaréw w
przeliczeniu na milion mieszkancéw wynosi
ponizej 20, we Francji wskaznik ten to 40.

Foto: © istockphoto

Jesli wiecktos narzeka, ze gorzej by¢ nie moze,
musi mie¢ Swiadomos¢, ze jest w sporym
btedzie. Jak do tego tematu ustosunkowuje
sie rzad? - Najpierw rozbudowa sieci drog,
a potem skuteczna walka z predkosciq na
drogach - zaznacza minister Stawomir Nowak,
zwracajgc uwage na inwestycje poczynione
w ostatnich latach na rozbudowe siatki drog
szybkiego ruchu w Polsce.

Ministerstwo  poinformowato  ostatnio
o wprowadzeniu nowych wytycznych
dotyczgcych fotoradaréw gminnych oraz
zmiany rozporzadzenia wprowadzajgcego
nowe regulacje zwigzane z ich lokowaniem.
- Do korica lipca przeprowadzimy audyt
wszystkich  gminnych fotoradarow co do
racjonalnosciich umieszczenia w danym miejscu
- informuje szef resortu transportu.

Wyglada na to, ze kazdy, kto ma swoje

uwagi do obecnej lokalizacji ,punktow
fotografii drogowej”, bedzie miat
szanse na  rzeczowg  argumentacje.

Ministerstwo uruchomito bowiem strone
www.ocenprogrambrd.pl, na ktorej znalez¢
mozna projekt Programu Bezpieczenstwa
Ruchu Drogowego 2013 - 2020. Za jej
posrednictwem  mozliwe jest rowniez
zgtoszenie swoich uwag do dokumentu.
Mozna takze wypowiedzie¢ sie na temat
lokalizacji ~ fotoradarow  w  konkretnej
lokalizacji.

Wszystko wskazuje na to, ze skonczyt sie
okres jatowych narzekan, a zaczat czas
merytorycznej dyskusji. Otwartym pozostaje
pytanie, co z niej wyniknie i na ile zapisy
strategii uda sie wcieli¢ w zycie. Wbrew
pozorom to nie tylko problem ministerstwa,
ale temat bardzo istotny z punktu widzenia
nas wszystkich.

Wiekszos¢ z nas czesciej lub rzadziej
podrézuje w interesach i warto dopilnowac,

aby makabryczne statystyki drogowe,
ktore na ekranie komputera sg tylko
statystyka, nie przemienity sie w...

nie bede konczyt. Jedzmy z gtowg! m
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na wiasnqg ,,apke”?

Firmowa strona internetowa - jest. Strona internetowa
dostosowana do urzgdzen mobilnych - jest. A moze czas

O tym, po co przedsiebiorcy aplikacja mobilna, opowie
Barttomiej Lozia, prezes JOJO Mobile Polska - developera
gier i aplikacji mobilnych.

ROZMAWIA ROMINA ROG

Prowadzenie biznesu bez nowych
technologii powoli  przestaje  by¢
efektywne, a wkrétce stanie sie

niemozliwe. Jakie miejsce zajmujg wsréd
najnowszych trendéw aplikacje mobilne?

Polski rynek mobile rozwija sie niezwykle
szybko, podazajgc za globalnymi trendami.
Mamy do czynienia z  przetomem
w popularyzacji rozwigzann mobilnych.
Polscy przedsiebiorcy zmienili podejscie do
implementowania aplikacji i wykorzystujg
ich potencjat coraz bardziej Swiadomie.
Potrafig btyskawicznie zdefiniowac swoje
potrzeby i potgczy¢ je z mozliwoSciami
platform mobilnych. Zyskujg na tym
wsparcie dla proceséw biznesowych, dzieki
czemu ich dziatalnos$¢ jest bardziej elastyczna
i produktywna.

Rafat Agnieszczak, znany przedsiebiorca
internetowy, twdrca sukcesu serwisu
Fotka.pl, twierdzi, ze w dobie smartfonéw
i taniej transmisji danych kazda branza ma
szanse skorzystac na stworzeniu aplikacji.
Zgadza sie Pan z tym?

Zgadzam sie. Warto przy tym podkresli¢, ze

sposdb wykorzystania aplikacji powinien
wynika¢ z modelu biznesowego firmy
i byC poparty przemyslang strategig

komunikacyjng. Jesli
pewien, ze dane

przedsiebiorca jest
rozwigzanie wzmocni

Foto: Archiwum prywatne Barttomieja Lozi

atrakcyjnos¢ jego oferty i przyczyni sie
do zdobycia nowych klientéw, to niech
zainwestuje w mobile. Przestrzegam przed
decydowaniem ssie na aplikacje o ograniczonej
funkcjonalnosci, stworzone wytgcznie dla
celow wizerunkowych. Uzytkownik szybko
odinstaluje taki program, bo nie przedstawia
dla niego realnej wartosci. Myslenie:
~konkurencja ma apke, to my tez chcemy” nie
jest dobrg motywacjg do zaistnienia na rynku
mobile. Istniejg tez przypadki, w ktérych
bardziej zasadne jest posiadanie mobilnej
strony internetowej. Mam na mysli klientow,
ktorym bardziej zalezy na stworzeniu
wizytowki i dotarciu do uzytkownikow
z przekazem czysto prezentacyjnym. Zaletg
takiego rozwigzania jest szybka dostepnos¢
oferty i mniejszy koszt wykonania. Modne
pojecie Responsive Web Design oznacza
zaprojektowanie zoptymalizowanego
serwisu www dostepnego bez wzgledu na
rozmiar urzgdzania, na ktérym sie wyswietla.
Reasumujac, jesli klient chce stworzyc
wizerunkowy serwis www, nie za$ ztozong
aplikacje o okre$lonych parametrach, to
pozgdanym rozwigzaniem jest wtasnie RWD.

Jakich aplikacji w Pana odczuciu moga
poszukiwac klienci firm? Moze Pan podac

przyktady, ktére juz sa na rynku?

Whnioskujgc z wtasnych obserwacji, klienci
szukajg intuicyjnych aplikacji utatwiajgcych
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dostep do kluczowych kompetencji firmy, ale
nie tylko. Wartosciowa aplikacja skupia sie na
najbardziej dochodowym procesie, realizujgc
przy tym poboczne cele. Dla klientéw Grupy
Radiowej Agory stworzyliSmy aplikacje
Tuba.FM, ktéra od momentu opublikowania
w lipcu 2012, wcigz utrzymuje sie w czotédwce
i najwyzej ocenianych darmowych aplikacji
muzycznych dostepnych na platforme
Windows 8. Jest to streaming stacji
radiowych. Dodatkowo, uzytkownik moze
W niej zapisywa¢ i edytowal wiasne
stacje oraz dzieli¢ sie nimi ze znajomymi.
W  przypadku aplikacji Polskie Radio
- stworzonej przez JOJO Mobile Polska na
Windows Phone - poza kanatami webowymi
streamowane s3 rdéwniez stacje znane
z eteru. Dzieki temu rozwigzaniu, audycji
stuchajg ludzie mieszkajgcy poza granicami
kraju, gdzie sygnat radiowy nie dociera.

I A Pan osobiscie z nich korzysta?

Tak, korzystam i jestem zadowolony
z efektu koricowego naszej wspotpracy.
Mam do nich dostep wszedzie, gdzie sie
znajduje, ale najczesciej uzywam w drodze
na spotkanie stuzbowe. Porzgdny kawatek
hardrockowy ma niepowtarzalng energie,
ktora dobrze mnie nastraja na spotkanie
z klientem (Smiech). Obecnie jakos¢ dzwieku
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w smartfonach sprawia, ze nie potrzebuje
odtwarzacza.

Jaki jest koszt stworzenia takiej aplikacji?

Koszt zalezny jest od kryteridw, jakie powinna
spetniac aplikacja. Klienci, chcac sie wyréznic
W g3szczu programow, eksperymentujg
i szukajg nowych rozwigzan. Analogicznie
mozna porownac¢ te sytuacje do kupna
samochodu w salonie. Cena waha sie
w zaleznosci od rodzaju wyposazenia.
Klienci coraz czesciej oczekujg unikalnego
designu  aplikacji, a to wigze sie
z przeznaczeniem dodatkowego czasu na
kreacje. Powstajg nowe koncepcje, czesc
z nich po weryfikacji wymaga zmian. Takze
niestandardowy sposob prezentacji danych
oznacza napisanie pewnych elementéw od
nowa, a koszt wytwarzania aplikacji wzrasta.

Jakie sa kluczowe elementy, aby
aplikacja byta przyjazna uzytkownikowi?

Intuicyjny i wygodny design. Aplikacja
ma by¢ praktyczna, prosta i elegancka,
dlatego szczegdlny nacisk ktadziemy na
odzwierciedlenie  potrzeb  uzytkownika.
Projektowanie zgodnie z zasadami danego
systemu operacyjnego utatwia nawigacje
i wykorzystywanie domyslnych gestéw.
Uzytkownik po zainstalowaniu programu

Foto: Materiat prasowy JOJO Mobile Polska
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od razu powinien znac jego przeznaczenie
i szybko zlokalizowac¢ interesujgcg go
funkcjonalnos$¢. Interfejs ma eliminowac
zbedne czynnosci uzytkownika, utatwia¢ mu
realizacje zadan. Wprowadzanie informacji
powinno by¢ intuicyjne, niewymagajace
powtarzania danych. Minimalizm to stowo
klucz. Koncentrujemy sie na podstawowej
- najlepiej jednej - funkcjonalnosci, co
umozliwia nam stworzenie ergonomicznego
interfejsu.

A teraz szczerze: aplikacja mobilna
matej firmy - must have czy fanaberia?

Wszystko zalezy od jej przeznaczenia
i odpowiedniego zrozumienia potrzeb
uzytkownika. Fanaberig jest wowczas, gdy
firma decyduje sie na aplikacje mobilng, bo
konkurencja juz takg ma, a samodzielnie
nie potrafi sprecyzowac¢ swoich potrzeb.
Warto tez rozpatrzel potrzebe posiadania
aplikacji pod nieco innym kgtem, mianowicie
usprawnienia procesOw zarzgdzania firma,
a doktadniej komunikacji wewnetrznej.
Dla kazdego przedsiebiorcy mobilnos¢
jest nieoceniong wygodg, bo pozwala na
monitorowanie sytuacji przedsiebiorstwa
z kazdego miejsca na Swiecie. To oszczednos¢
czasu, zwiekszona wydajnos¢ pracownikow
i optymalizacja kosztow wigzgcych sie
z realizacjg proceséw kadrowych.

Podstawowe prawo Murphy’ego méwi, ze
~jezeli cos moze sie nie uda¢€ - nie uda sie
na pewno”. Co z biznesem, ktéry nijak nie
nadaje sie do aplikacji mobilnych? Jakie sg
alternatywy zaistnienia w Swiecie mobile?

Odpowiedzig  jest Responsive  Web
Design, o} ktorym wspominatem
wczesniej. Tak zaprojektowane strony
sg lekkie, a koszt wykonania niewielki.

Przynajmniej gtébwna strona powinna byc¢
dostosowana do urzadzen mobilnych.

| Jak ocenia Pan sSwiadomos¢ klienta co

do potencjatu, jaki daje rynek mobile? }

Zmienito  sie  podejscie  klientow do
wykorzystania aplikacji w swoim biznesie,
majg wiekszg Swiadomos¢ swoich potrzeb.
Zauwazajg tez rdéznice miedzy platformami
mobilnymi i decydujg sie na pewne
odstepstwa po to, by aplikacja zachowata
swojg  unikalnos¢  wzgledem  danego
systemu operacyjnego. Nie podgzajg na
oSlep za trendami. Wspotpraca z takim
klientem przebiega wyjatkowo sprawnie, a
jej efekt jest satysfakcjonujacy dla obydwu
stron.  Swiadomy klient wykazuje duze
zaangazowanie przytworzeniuproduktu. Wie,
ze aplikacja nie powstaje po to, aby realizowac
wszystkie cele, ale koncentruje sie na
zasadniczej potrzebie i wtedy przynosi realne
korzysci w kluczowym obszarze biznesu.
Czy jest jakas ,apka”, ktéra Panu
najbardziej utatwia zycie?

Najczesciej korzystam z programoéow do
nawigacji, takich jak AutoMapa czy Yanosik.
Planowanie podrozy kolejg utatwia mi Bilkom,
a dobrych restauracji wyszukuje z aplikacja
Gastronauci.pl.

A aplikacje, ktére najbardziej pomagaja
w prowadzeniu wtasnego biznesu?

Zintegrowana skrzynka pocztowa i kalendarz,
wszelkiego rodzaju organizery.

Czy moze pan podac przykiad aplikacji,
ktorej sukcesu nie jest Pan sobie w stanie
logicznie wyttumaczy¢?

Nielogiczny jest dla mnie fenomen
Instagramu, sparodiowanego zresztg na
YouTube w filmiku ,Look at this Instagram”.
To prosta aplikacja do modyfikowania zdjec
przez naktadanie specjalnych filtrow. Istnieje
kilkadziesigt podobnych o daleko bardziej
rozbudowanej funkcjonalnosci, a nie odniosty
tak spektakularnego sukcesu. m
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Czy zastanawiates 2dys, jak to sié*" d Je, Ze niektore osoby tak
szybko i tatwo nawiqzujq relacje z innymi? Pojawiajq sie w nowym miejscu:
konferencji, spotkaniu biznesowym i od razu wszystkich znajq. Co wiecej

- wszyscy znajq ich, chociaz oni sami wcale o to specjalnie nie zabiegali.
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SZTUKA AUTOPREZENTAC])I

Jest kilka czynnikéw pomagajacych
przetamywac lody. Bardzo waznym z nich
jest mowa ciata. Méwi sie, ze podczas
pierwszego spotkania najwazniejsze jest
pierwsze 30 sekund.

Tak naprawde w jeszcze kréotszym czasie
jesteSmy w stanie oceni¢ na podstawie
naszych przesztych doswiadczen i intuicji,
czy ktos, kto siedzi przed nami, jest osobg
wartg polubienia. Jak wykorzystaé te p6t
minuty na swojg korzys¢?

UsSmiech prosze!

Pierwszg rzecza, o jakiej nalezy pamietac
jest fakt, ze w zyciu najchetniej robimy to,
co sprawia nam przyjemnosc. Dlatego tez,
postaraj sie, aby przebywanie z Tobg byto
dla innych wtasnie Zrédtem takich odczuc.
Jak to zrobi¢? Na poczatek - usmiechaj sie.
Okaz sympatie. Zaprezentuj sie jako osoba,
z ktérg mito bedzie porozmawiacd, spedzic
czas. Bardzo rzadko zdarza sie, ze kiedy
usmiechamy sie do kogos$, ta druga osoba
nie odwzajemni tego. Patrz przy tym w oczy,
aby pokaza¢, ze jeste$ uczciwy i szczery.
Zwykle wtedy odruchowo podnosimy brwi,
nasze zrenice rozszerzajg sie, co sygnalizuje
zainteresowanie, zaciekawienie drugg osoba.
Inni wyczujg réznice pomiedzy usmiechem
i kontaktem wzrokowym, a usmiechem
i spogladaniem za ramie czy w podtoge.

Wiecej luzu

Nawet jak masz zty humor albo jestes
zmeczony po intensywnym dniu pracy
- pogodny wyraz twarzy sprawi, ze sam sie
lepiej poczujesz. Akiedy Ty sie dobrze czujesz,
juz potowa sukcesu za Tobg. Rozluznione
miesnie twarzy powodujg, ze i ciato jest
swobodniejsze, mniej napiete. Podobnie,
zmieniajg sie tez nasze ruchy.

Prezentujesz sie jako pogodny, a tym samym
zachecasz innych, aby tacy stali sie w Twoim
towarzystwie. Twoje ciato nie umie ktamac.
Dlatego tez podswiadomie wysyta innym

Foto: ©istockphoto

sygnaty, jak sie czuje i czy jest chetne, aby
nawigza¢ kolejng relacje. Jak sie wtedy
zachowujemy? Nasze gesty wskazujg na
otwartos¢. Nie zastaniamy serca splecionymi
mocno rekoma, nie krzyzujemy nég.
Wéwczas prezentujemy sie jako osoby, ktore
rowniez mowg ciata zapraszajg - ,Podejdz,
porozmawiaj ze mng”. Swobodna, luzna
postawa wskazuje tez na pewnosc¢ siebie, ale
takg, ktéra mowi: ,Jestem Swiadom siebie,
akceptuje siebie”.

Innymi tego rodzaju gestami sg dtonie
delikatnie oparte na biodrach przy
rozstawionych stopach lub lekkie nachylenie
do swojego rozmowcy. Pokazujemy w ten
sposob entuzjazm oraz zainteresowanie.

Lustrzane odbicie

Kiedy z kim$ rozmawiasz, utéz swoje ciato
tak, aby kierowal swoje serce w strone
serca osoby, z ktdérg rozmawiasz. Pewnie
zauwazytes$, ze czasami dyskutujgc z kim$
NOwWO poznanym, masz wrazenie, ze znacie
sie od lat i ta druga osoba doskonale Cie
rozumie. Zauwaz, jak wtedy utozone s3
Wasze ciata. Czy przypadkiem nie wygladaja
jak odbicie lustrzane?

Tego rodzaju zachowanie, tzw. raportowanie,
mozesz w prosty sposéb kontrolowac, a tym
samym zwieksza¢ szanse na pozytywne
odbieranie swojej osoby. Wazne jednak, aby
nie byto to zbyt natychmiastowe. Kiedy Two;
rozmoéwca splata dtonie, nie réb odruchowo
tak samo. Delikatnie, spokojnie utdz sie
podobnie. Tak by wyszto to naturalnie, a nie
zostato odebrane jako tzw. ,papugowanie”.

KtoS mogtby pomysle¢, ze kilka rad
przedstawionych  powyzej to  rodzaj
manipulacji. Wedtug mnie nie jest to nic
ztego, kiedy chcemy, aby inni nas lubili, czy
tez naszym celem jest szybsze nawigzanie
pozytywnej relacji. To tylko uswiadomienie
naturalnych  regut, jakie  funkcjonuja
w komunikacji, aby przebiegata ona szybciej
i milej dla zainteresowanych. Powodzenia! m
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Natkngtem sie ostatnio w internecie na opis ciekawej akcji realizowanej
wjednej ze znanych sieci kawiarni. Otoz klienci tejze sieci wpadli na pomys#
kupowania tak zwanej ,kawy w zawieszeniu”. Polega to na tym, ze ptacq
z gory za dodatkowq kawe, ktorej nie biorq, a kawiarnia wydaje jq osobie,
ktérej nie sta¢ na odrobine cieptego napoju w chfodne dni, za darmo.
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KATEM OKA

Opis catej akcji okraszony byt zdjeciem
zziebnietego cztowieka, po stroju ktérego
mozna byto przypuszczac, ze jest bezdomny,
ogrzewajgcego dtonie i popijajgcego goraca
kawe. Catos¢ wywotywata bardzo pozytywne
uczucia. Budzita sie nadzieja, ze ludzie sg
z natury dobrzy. Do gtowy od razu przyszta
mysl, ze warto odwiedzi¢ kiedys$ te siec
kawiarni i wesprze¢ akcje, zamawiajac
kawe w zawieszeniu, bo takie spontaniczne
akcje wsparcia innych to jest chyba co$, co
w kazdym wywotuje pozytywne odruchy
serca.

Pare dni pézniej znéw natknatem sie na opis
tej samej akcji, ale juz z nieco surowszym
spojrzeniem. Ot6z komentatorzy stwierdzili,
ze za pienigdze wydane na jedng kawe we
wspomnianej kawiarni (ok. 15 zt) mozna
kupi¢ dowolnie 3 zupy lub 2 obiady. Zarzut
byt zatem prosty: po co wydawac 15 zt na
kawe, skoro mozna spozytkowac je bardziej
efektywnie? Nie znam intencji oséb piszacych
to poréwnanie. Podejrzewam, ze byty dobre,
ale pozwole sobie na matg polemike.

Przede wszystkim stawiam teze, ze sama
idea ,kawy w zawieszeniu” jest bardzo
dobra. Nie ma znaczenia, czy bedzie to kawa
czy kanapka, zupa czy drugie danie. Pomyst
polegajgcy na tym, ze mozesz kupi¢ produkt
zywnosciowy, ktéry bedzie przekazany
osobie potrzebujgcej, jest jak najbardziej
szlachetny i wiekszej dyskusji na ten temat
nie ma sensu rozwijac.

Rodzi sie pytanie, czy sieciowka, gdzie
kawa  kosztuje réwnowarto$¢  obiadu
w  niektérych restauracjach, powinna

w takie akcje wchodzi¢? Pytam: a dlaczego nie?

Czy tworcy tych poroéwnan zastanowili
sie nad grupg klientbw odwiedzajgcych te
kawiarnie? Owszem, gdyby wydali te 15 zt w
barze mlecznym na ,zupe w zawieszeniu”,
pewnie wiecej 0sOb mogtoby napetnic
zotgdek. Problem polega jednak na tym, ze
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klienci kupujacy kawy za 15 ztraczej nie naleza
do statych bywalcow baréw mlecznych.
Podejrzewam, ze w zdecydowanej wiekszosci
nie byliby w stanie powiedzie¢, gdzie w ich
miescie taki bar sie znajduje. Zelazne prawo
marketingu o grupie docelowej klientow jest
w tym miejscu bezwzgledne.

Mamy wiec do czynienia z wyborem
praktycznej realizacji ,kawowego wsparcia”,
nawet jesli model ten ociera sie o snobizm,
a teoretyczng ideg ,lepiej by byto,
gdybysmy cos zrobili”. Z tych dwoch podejs¢
zdecydowanie wole to pierwsze.

Zresztg nie zgadzam sie z mysleniem, ze
jesli cos dawane jest w odruchu wsparcia,
to zawsze musi by¢ realizowane na zasadzie
Ltaniej byle wiecej”. Wszyscy, bez wzgledu na
stan posiadania, nosimy w sobie potrzebe
poczucia sie kim$ wyjgtkowym. Bycia, cho¢
przez moment, osobg, a nie tylko liczbg
w  statystykach, «czy narzedziem do
zaspokojenia czyichs$ potrzeb altruistycznych.

Zresztg, co bardzowazne, nic minie wiadomo,
by akcja w stylu , kawa w zawieszeniu” zostata
gdzie$ opatentowana i przypisana wytgcznie
do tej jednej sieci kawiarnianej. Kazdy z nas
moze ten model wykorzysta¢ we wiasnym
biznesie.

Absolutnie nie namawiam tutaj do zerowania
na krzywdzie czy biedzie innych. Wskazuje
jedynie, ze zwiekszone wyniki sprzedazy
dzieki akcji ,zawieszonej kawy” pokazujg,
ze rzeczywistos¢ biznesowa i charytatywna
wcale sie nie wykluczaja.

Moze warto w tym miejscu zatrzymac sie na
chwile i zastanowi¢, drogi przedsiebiorco, czy
w Twoim biznesie tez istnieje mozliwos¢, by
kto inny byt klientem, a kto inny ptatnikiem.

Moze sie to okaza¢ bardzo ciekawym

rozwigzaniem, nie tylko ze wzgledow
wizerunkowych. m

MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY FIRMER

Y.



ZESTRESOWANY?
KITESURFING!

PIOTR TABIS

Sezon urlopowy tuz, tuz. A moze zamiast o lezeniu plackiem na plazy warto
pomysle¢ o bardziej aktywnym wypoczynku? O czyms, co pozwoli nam
poszalec i zapewni zastrzyk , Swiezych” endorfin? Sprébuj kitesurfingu!
Piaszczyste plaze, pozytywne emocje i szybkie szkolenie to atuty, ktore
sprawiajg, ze jest to nie tylko doskonata zabawa, ale réwniez bardzo
skuteczne panaceum na wszelkie dolegliwosci zwigzane ze stresem.
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Jeszcze kilka lat temu kitesurfing byt sportem
niszowym. DziS, podobnie jak miato to
miejsce w przesztosci ze snowboardingiem

i narciarstwem, swojg popularnoscia
zaczyna szybko wypiera¢ windsurfing.
Jednoznacznym dowodem na stale rosngce
zainteresowanie kitesurfingiem jest

zamieszanie wokot proby wprowadzenia go
kosztem windsurfingu na Olimpiade 2016
w Rio de Janeiro.

Na swojg pozycje w Polsce kitesurfing
pracowat blisko 15 lat. Jego rozwdj nabrat
tempa na poczatku XXl wieku, kiedy
zdecydowanie polepszyta sie dostepnosc
sprzetu i zaczety sie otwiera¢ pierwsze
szkotki kitesurfingowe na Potwyspie Helskim
i Zalewie Wislanym. Od tego czasu nastgpita
bardzo szybka ewolucja technologiczna
wsréd  producentow  sprzetu,  ktoéra
znaczgco podniosta poziom bezpieczenstwa
kitesurferow i  wymusita  stosowanie
materiatdw o wysokiej jakosci.

Bardzo istotnym atutem kitesurfingu jest
mozliwos¢ szybkiego nauczenia sie tego
sportu. Sredni czas nauki waha sie
pomiedzy 12 a 15 godzin w zaleznosci
od poziomu, jaki chcemy osiggnac.
Ze wzgledu na fakt, ze niemal
wszystkie szkdtki w Polsce bazuja
na metodyce miedzynarodowej
organizacji kitesurfingu IKO
(International Kiteboarding
Organization), typowe szkolenie
podzielone jest na trzy etapy. Koszty
ukonczenia poszczegblnych etapow
kursuwynoszgw granicach400-650 zt.
Cena catego szkolenia moze by¢ nizsza, jesli
zdecydujemy sie na zakup catego pakietu od
razu.

Piotr Tabis

Wspétwiasciciel Soulriders -

szkoty windsurfingowo-kitesurfingowe;.

Warto rowniez zwroci¢ uwage na fakt,
ze ptywanie na kitesurfingu nie wymaga
olbrzymiej tezyzny fizycznej, a efekty,
jakie osiggamy w trakcie szkolenia, bardzo
szybko przektadajg sie na naszg satysfakcje.
Dodatkowo, kitesurfing to sport bardzo
widowiskowy, umozliwiajgcy wykonywanie
zaréwno skomplikowanych ewolucji i skokéw,
jak i pozwalajgcy na relaksujgce ptywanie.

Obecnie, amatorsko uprawiany kitesurfing
uwazany jest za sport bardziej rekreacyjny
niz ekstremalny. Jest doskonatg alternatywa
w czasie cieptych miesiecy dla zapalonych
narciarzy i snowboardzistow.

W trakcie nauki kitesurfingu, a nastepnie
podczasptywania, bardzowazngroleodgrywa
odpowiedni dobér sprzetu. Standardowy
zestaw do uprawiania tego sportu sktada sie
z latawca, czyli zagla, o Sredniej powierzchni
od 7 do 14 metréw kwadratowych,
a takze deski slizgowej (niewypornosciowej)
o dtugosci okoto 130-140 cm.

Dodatkowo musimy posiada¢ pianke
neoprenowg na wypadek chtodu oraz trapez.
Skompletowanie tego sprzetu to koszt okoto
pieciu tysiecy ztotych, ale podobnie jak ma to
miejsce w motoryzacji, jego cena moze byc¢
réwniez zdecydowanie wyzsza.

Pozytywne emocje i zastrzyk adrenaliny,
ktore bedg nam towarzyszy¢ podczas
ptywania, sg jednak warte kazdych pieniedzy.
Tysigce latawcéw, ktére co roku mozna
zobaczy¢ réwniez nad naszym wybrzezem
jednoznacznie wskazujg, jak liczna grupa
ludzi juz zdecydowata sie na takie oderwanie
od rzeczywistosci. &

Instruktor

zeglarstwa i kitesurfingu z wieloletnim doswiadczeniem szkoleniowym oraz organizator
ekstremalnych wyjazdéw turystycznych. Soulriders.pl.

Foto: © Materiat prasowy Soulriders
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