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SLtOWEM WSTEPU

Od ostatniego numeru sporo sie zmienito. ,FIRMER” przeszedt wizualng
metamorfoze. Stat sie bardziej lekki i minimalistyczny, czego nie mozna
powiedzie¢ jednak o jego zawartosci. Tematy, ktére znajdziecie Panstwo
w srodku, wcigz odpowiadajg na pytania, jakie codziennie zadajg sobie

przedsiebiorcy z sektora MSP.

,Usun ze swojego stownika stowo problem i zastap go stowem wyzwanie”.
Namawiamy, by te dewize Alberta Camusa wcieli¢ w zycie i stawac sie jeszcze Dooniniba STUDN 1A K
lepszym przedsiebiorca. Mozna to zrobi¢ na kilka sposobdw. Jakich? Piszemy
o tym w tym numerze. Zachecamy do $wiadomego budowania wtasnej
marki i korzystania z networkingu. Radzimy, jak poprzez stowo zjednywac
sobie klientéw, a o tym, co zrobi¢, by komunikacja w biznesie byta naprawde
skuteczna - w wywiadzie numeru - méwi prof. Jerzy Bralczyk, autorytet
w dziedzinie jezyka reklamy. Wreszcie zdradzamy, jak w tym wszystkim

osiggnac balans miedzy praca a zyciem prywatnym.

Dziekujac dotychczasowemu redaktorowi naczelnemu - Markowi
Dornowskiemu, mito mi przywitac sie z Panstwem w tej nowej roli. Mam
nadzieje, ze ,FIRMER" pozostanie chetnie czytang lekturg i ze akurat to nigdy

sie nie zmieni.

REDAKTOR NACZELNA

Nie zatrzymuj FIRMERA tylko dla siebie.
Powiedz o nas znajomym.

Podziel sie FIRMEREM —>
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— Chcesz zamie$ci¢ u nas reklame lub zaangazowac nas w Twoj projekt? Organizujesz wydarzenie i chcesz,
zebySmy objeli je patronatem? Koniecznie do nas napisz i opowiedz o swoim pomysle!

Redakcja nie odpowiada za tre$¢ zamieszczanych reklam. Podane w nich ceny majg jedynie charakter informacyjny i nie stanowig oferty handlowej w rozumieniu art. 66 par. 1 KC.
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W NUMERZE:

WYWIADY | INSPIRAC]JE

Reklama moze by¢ dzietem sztuki

Co porusza internautéw - przepis na klienta z sieci

Nowa rzeczywistos¢. Jak mate firmy przescigaja
w niej korporacje

Work-life balance to podstawa

STR. 6

Prof. Jerzy Bralczyk o jezyku
w komunikacji z klientem

MAtLtA FIRMA W SIECI

J)ytaﬁ, na ktére powiniene$ odpowiedzie¢,

5
gdy zaktadasz bloga eksperckiego

Co musisz napisac, by klient chciat kupic¢
Twéj produkt?

Analiza konkurencji - rozwin swoj biznes

winternecie Blog firmowy, jako platforma kreowania

STR. 18 :
wizerunku eksperta
Trudna branza? Liczy sie pomyst i zaangazowanie
Jak wykorzystywac social media
do budowania relacji? Czes¢ 2
TR a6 Monitoring konkurencji w wynikach wyszukiwania
) jako element efektywnego marketingu
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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W internecie nieprzychylne opinie
szkodzg tak bardzo, jak szybko sie
rozprzestrzeniajg. Jest jednak kilka

sposobow walki z hejterami

ABC BIZNESU

Personal branding. Czym jest marka osobista
dla wiasciciela matego biznesu?

Sposoby na internetowych hejteréw

Co robi¢, gdy klient chce obnizy¢ cene?

Zdjecia w stuzbie budowania wizerunku firmy

Networking to nie sztuka dla sztuki

Ukryta komunikacja. Recenzja ksigzki Moniki Maj-
Osytek Komunikacja niewerbalna. Autoprezentacja,
relacje, mowa ciata

Swieze spojrzenie vs. doswiadczenie. Mtode firmy
w lepszych nastrojach niz te z dtuzszym stazem

Cowork. Alternatywa dla adresu w bloku

Zaangazowanie? Pienigdze to nie wszystko

Mowa ciata, czyli o czym informujemy innych
poza stowami

STR. 66

Katarzyna Wierzbowska o idei networkingu,
ktory jest wyraznym trendem wsrod
przedsiebiorcow
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DOMINIKA STUDNIAK

PROF. JERZY BRALCZYK

MOZE
BYC DZIELEM
SZTUK|

Niejeden przedsiebiorca - tak jak Stowacki - chciatby, ,aby
jezyk gietki powiedziat wszystko, co pomysli gtowa”. Gdyby to
pragnienie udawatoby sie tatwo zaspokoic, nie mielibysSmy tylu

nietrafionych kampanii reklamowych, a i relacje z klientami

zawsze uktadatyby sie Swietnie. Stowo - fakt - jest dobrym
narzedziem sprzedazy. Jest jedno ale... Tylko wtedy, kiedy
sprawnie sie nim postugujemy. Jak robic to dobrze?
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O jezyku w komunikacji z klientem i o jezyku reklamy
w ogdle opowiada prof. Jerzy Bralczyk - cztowiek, ktory
0 jezykowych narzedziach perswazji i mechanizmach ich

dziafania wie wszystko.

Panie Profesorze, w jednym z wywiadéw
powiedziat Pan, ze: ,Reklama ma w sobie co$
z poezji i na jej podobienstwo jest budowana”.
Chociaz reklama ma w swojej historii takich
uznanych twércow, jak Wankowicz, Osiecka,
cytaty z Mrozka, swoje dotozyt takze Pan sam

swoimi sloganami, to czesto trudno zgodzi¢ sie

z taka tezg.

Troche dokfadatem, to prawda. Jesli chodzi o cytaty,
mozna siegna¢ dalej niz do Mrozka. ,Tam siegaj, gdzie
wzrok nie siega” siegneto az do Mickiewicza, reklamujgc
zresztg - niestety - ptyn do czyszczenia klozetow. Ideat
czasem siega bruku, bo ,ideat siegnat bruku” wziete
oczywiscie z Norwida, to slogan reklamujacy bruk.
Reklama siega tam, gdzie nikt nie siega i siega bruku

takze. Byty nawigzania i do modlitw.

A czy reklama ma w sobie co$ z poezji? Moze miec,

ale reklama, ktérg kiedys opisywatem, odwotywata

sie moze do tych szlachetniejszych tekstow. Pézniej
reklama, jako zjawisko zupetnie cudzozywne, zaczefa

w swojej intertekstualnosci postugiwac sie wszystkimi
mozliwymi gatunkami i odniesieniami jezykowymi. Moze
przypominac ogtoszenie prasowe, notatke informacyjng,
komunikat pogodowy, telegram, hasto polityczne

i piosenke. Na razie nie spotkatem reklam, ktére

przypominajg nekrologi, ale kto wie, moze i to sie pojawi.

Dzisiaj reklama czesto przybiera forme
bardziej nachalnego naktaniania, a nie
komunikacji, bywa tez wulgarna. Z czego to

wynika?

Reklama moze by¢ dzietem sztuki, tyle ze nie zawsze
przektada sie to na jej skutecznosc¢. Kiedy zwracamy
uwage na jakosc¢ formy, na poetyckosé, to by¢ moze
w naszym umysle nie od razu pojawi sie decyzja

0 zakupie czegos. | to takze ma pewne znaczenie.

N

Takze reklama bardzo
Smieszna, taka, ktora nas
bawi i cieszymy sie, kiedy ja
widzimy po raz kolejny,

moze po jakims czasie

utrwali¢ nam jakas nazwe.
Ale zwracamy wtedy
bardziej uwage na to, co
nas bawi niz na nazwe
produktu. To, czym
reklama moze wabié, nie

zawsze przektada sie na jej
funkcjonalnosc.

Jakie formy reklamy najbardziej Pana irytujg?

Czy sg jeszcze takie, ktére Pana zaskakujg?
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Sg, owszem. To pewien paradoks. Powiedziatbym, ze te
reklamy, ktére kiedys bardzo mnie Smieszyty i bawity,
na przyktad przez swojg absurdalnos¢, po jakims
czasie zaczety mnie drazni¢. Gtoéwnie tym, ze absurd

to przeciez rodzaj schronienia przed nadmiernym
sfunkcjonalizowaniem jezyka. To cos$, co dawato nam
poczucie, ze jezyk moze stuzyc tylko zabawie. A teraz
juz nawet w tym aspekcie zaczyna sprzedawac, zaczyna
byc¢ komercyjny. I to nie bardzo mi sie dzisiaj podoba.
A oprocz tego czasem dochodze do wniosku, ze im
bardziej dana reklama mi sie podoba, tym bardziej mam
jej za zte, ze jest tylko reklamg, a nie czyms innym.
Oczywiscie draznig mnie tez te reklamy, ktére sg
niegramatyczne, nielogiczne, wykorzystujg stowa
uwazane za agresywne, a czasem nawet wulgarne. Jest

ich sporo.

A jakie sie panu podobajg? Czy jeszcze w ogéble

ulega Pan reklamom?

Czasem ulegam reklamom, ale nie na tyle, zeby od

razu kupowac produkt, natomiast na tyle, zeby z checig

numer022006 - FIRMER

sie tym reklamom przygladac. Sa to reklamy, ktére
odwotujg sie do dyskretniejszego poczucia humoru,
na przyktad takie, ktére operujg zmianami w obrebie
utartych frazeologizméw. Dlatego podobata mi sie cata
seria reklam Zubra, bo to bylo czasem zaskakujace
odswiezenie frazeologii. To byt catkiem niezty pomyst
na catg kampanie. A jak daleko moze ona zajs¢

bez powtarzania sie i naciggania znaczen, trudno

powiedziec.

1 Dlaczego ulegamy reklamom?

Ludzie sg przekonani, ze oni sami jej nie ulegaja. Ze inni
ulegaja, ale oni nie. Tak, reklama dziata - ale nie na
mnie, na innych. Naprawde moze dziata¢ pozytywnie

i negatywnie. S reklamy, ktére sprawity, ze czegos nie

kupowatem.

I Reklama moze sta¢ sie zatem antyreklama...

Tak, moze by¢ antyreklama zdecydowanie. Wszyscy
przywigzujemy sie czasem do jakichs reklam, tak jak do
znanych piosenek. Miatem kiedys ulubiong reklame,
zawsze lubitem jg ogladac. Nie wiem, do kogo byfa ona
skierowana, bo reklamowata wézki widtowe réznych
typow. Slogan brzmiat. ,Oferta Zrembu zawsze na
czasie". Poniewaz pojawiafa sie ona juz w PRL-u, pézniej
znikta, a potem znowu sie pojawita, to pomyslatem
sobie: tak, ona jest zawsze na czasie - to tak, jak gdyby
moéwita sama o sobie. To mi sie troche podobato,

jej forma retro, pewna przasnosc¢ i w gruncie rzeczy
absurdalnos¢. Kto bedzie kupowat wézki widtowe
dzieki reklamom w telewizji? To wszystko sprawiafo,

ze taka niefunkcjonalnos¢ byta dla mnie zabawna

i sympatyczna.




Czy samo stowo jest dzisiaj wystarczajacym

narzedziem sprzedazy?

Rzadko tak bywa. Zdarza sie, ze sama nazwa sprzedaje,
ale musi miec¢ ona albo odpowiedni wyglad, albo musi
by¢ wypowiedziana w jakis szczegdlny sposéb, na
przyktad z obcym akcentem. Wtedy sama nazwa, tak
opakowana, graficznie albo fonetycznie, moze stanowic

interesujgcy przekaz.

N |

Reklamy w zasadzie
odwotujg sie do réznych
kanatéw naszej percepd]i

| Samo stowo nie wystarcza.
Potrzebne sg obraz albo
melodia.

Czy to oznacza, ze staliSmy sie bardziej

wymagajacy?

Trudno powiedzie¢, ale przypuszczam, ze tak jest.

Moze to sie objawiac¢ w tym, ze jestesSmy znieczuleni na
przekaz perswazyjny i dlatego tez reklama poszukuje
coraz to silniejszych srodkdw wyrazu. Ale moze byc tez
tak, ze stajac sie wybredniejszymi, szukamy wypowiedzi
bardziej interesujgcych, a nie bardziej narzucajgcych sie.
Takich, ktore apelujg do naszych potrzeb estetycznych
czy intelektualnych. Chetnie bym widziat takie
wysmakowane reklamy. One sie czasami pojawiaja,
zwilaszcza w czasopismach. Wtedy zblizajg sie bardzie

do poezji, do literatury.

Jakiego jezyka przedsiebiorcy powinni zatem

uzywaé w komunikacji z klientem?

Trudno na to odpowiedzie¢. Dobrego, poprawnego,
atrakcyjnego - wszystko to sg banaty. Nie ma na to
przepisu i to bardzo dobrze, ze nie ma. Gdybysmy mieli
przepis na skuteczny jezyk, mozna by tym manipulowac.
Wydaje sie, ze w komunikacji powinnismy dazy¢ do tego,
by stata sie ona porozumiewaniem, zebysmy dazyli do
zblizenia sie, a nie tylko do przekazania jakichs tresdi,

sugestii czy czasami - wrecz do polecenia.

Pospiech jest czesto konieczny w dzisiejszym Swiecie,
dlatego tez z jednej strony komunikaty sg szybsze,
teksty sg wygtaszane szybciej. Sg takze krotsze, bardzie)
lapidarne. Niektorym to bardzo odpowiada, mato tego,
uwazajg, ze krétkos¢ wypowiedzi jest bezwzgledng
zaletg i to niemal w kazdej sytuacji. Nie jestem tego
zdania. Mowienie powinno by¢ takze przyjemnoscia
obcowania z innym cztowiekiem, dlatego tez pewne
naddatki, ktore mogg zawierac w sobie tresci
niekoniecznie zwigzane tylko z potrzeba chwili, moga
by¢ wazne przede wszystkim dla utrzymywania relacji
miedzyludzkich. O to przeciez takze chodzi, czesto

przede wszystkim o to.

Mam dwie zasady, ktére sg podstawowe. Pierwsza -
zebysmy nie mowili do ludzi, tylko ludziom. Ta réznica
gramatyczna odzwierciedla postawe. Nasza postawa
moze byc¢ skierowana tylko na nadawanie i odbieranie.
Albo tez na prawdziwe porozumienie. Méwienie
komus zaktada, ze to tresci sg dla nas wazne. Nie tylko
chodzi o to, zeby ktos ustyszat, ale tez pomyslat. Druga
zasada polega na tym, ze potrzebne jest prawdziwe

myslenie o tym, o czym mowimy. Myslmy o rzeczy,
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o ktérej opowiadamy, ktdrg opisujemy, ktérg nazywamy.
Jezyk nazywa i chodzi o to, zeby nazwy byty trafne.

Jezyk opisuje i chodzi o to, zeby opis byt rzetelny.

Jezyk opowiada i chodzi o to, zeby historia, ktérg
opowiada, byta nie tylko prawdziwa, ale tez interesujaca

i zrozumiata.

O czym Swiadczy to, ze w bezposredniej
rozmowie z klientem czy w korespondencji
biznesowej coraz czesciej zanika dystans
miedzy nami? Czy to, ze mimo ze si¢ nie

znamy, a méwimy do siebie po imieniu, jest

w porzadku?

To jest jeden z objawow przyspieszenia. Wydaje sie
wielu, ze sytuacja, w ktdrej ktos uzywa zewnetrznych
form wskazujgcych na blisko$¢, moze pomdc

w interesach. Mnie to szybkie skracanie dystansu
zdecydowanie nie odpowiada. Do tej pory wydaje mi sie,
ze - choc niektérzy tego nie lubig - tytutowanie: panie
radco, panie redaktorze, panie mecenasie przynajmniej
w pewnym zakresie jest wlasciwe. Natretne uzywanie
imienia plus pan mnie odstrecza. Jesli ktos, o kim nic nie
wiem i kto o mnie tez wie niewiele, zwraca sie do mnie
,panie Jerzy” czy ,panie Jurku”, nie mam checi na dalszy

kontakt.

A jesli dostatby Pan maila zatytutowanego:
LJurku, musisz przeczytaé te wiadomosc¢”,

to jak by Pan zareagowat?

Mogtbym najpierw podejrzewac, ze jest to ktos, kto
mnie zna. Taki mail bede czytat, ale mniej chetnie. Kiedy
dostaje telefony i stysze ze stuchawki: ,Panie Jerzy”,
to wiem, ze rozmowa bedzie bezskuteczna. Nic nie uda

sie ze mng3 tak zafatwic.

FIRMER
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Ale personalizacja to teraz bardzo widoczny

trend...

To, co ja méwie teraz, odnosi sie do pewnych zwyczajow,
raczej dawnych. Wcale nie jestem pewien, czy moje
odczucia sa dzi$ wiasciwe, czy sg zgodne z najnowszymi
trendami, wcale tez nie jestem pewien, czy to, co

w ogole zdaje sie radzi¢, moze byc¢ skuteczne. Opisuje
taki Swiat, w jakim chciatbym zy¢. My ludzie starzy

nie jestesmy licznym targetem, wiec nie jestesmy tez
pewnie powotani do tego, zeby narzucac innym formy.
Wy mtodzi bawcie sie ze sobg, ale nas prosze w to nie

wciggac.

Czy modne zwyczaje jezykowe, korporacyjna
mowa i panoszace sie w niej anglicyzmy,
przedostajgce sie do mowy potocznej, psuja

nasz jezyk, czy go wzbogacajg?

Czy ja wiem, czy psuja... Nie podoba mi sie to, ze stowa
bardzo dobrze w polszczyZnie funkcjonujace, stowa
polskie, sg czasem zastepowane przez stowa obce.
Generalnie wolatbym, zeby polszczyzna byfa na tyle
popularna i potrafita sie na tyle wysili¢, zeby data
wszystkiemu nazwy, a nawet, zeby te nazwy przyjmowali
ci, ktdrzy méwig innymi jezykami. Ale przeciez od

Sredniowiecza juz pojawialy sie zapozyczenia...

1 Czyli to nieuniknione?

No nieuniknione...

1 Dziekuje za rozmowe.
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CZYM JEST MA
OSOBISTA
WEASCICH
MALEGO BIZNES

— MARIUSZ LtODYGA —

Projektowanie i budowanie marki osobistej jest w dzisiejszych czasach nie

tyle modg, co wymogiem, zwtaszcza gdy prowadzi sie wtasny maty biznes.

Nie jest to rowniez pusty kaprys, ktéry ma poprawi¢ nam humor, to zwykta
koniecznos¢, jesli chce sie przetrwac na konkurencyjnym rynku.

FIRMER 12



Praktyk marketingu z ponad 13-letnim doswiadczeniem w branzy. Ma praktyczng
znajomos¢ public relations oraz technik budowy wizerunku. Wtasciciel marki Premium
Consulting (www.premium-consulting.pl), w ramach ktérej zrealizowat ponad 200

MARIUSZ LtODYGA

projektéw doradczych dla duzych instytucji publicznych i prywatnych oraz firm sektora
MSP. Jego bogate portfolio klientéw obejmuje m.in. UAM, Orange i PKO BP.

Czym jest personal branding?

To Swiadomy i celowy proces majacy za zadanie
stworzy¢ wizerunek profesjonalisty, dzieki ktéremu
przedstawi on propozycje wartosci (value proposition)

rynkowi, na ktérym dziafa.

Brzmi to troche enigmatycznie, ale sprowadza sie do

dos¢ fundamentalnej tezy:

N | N

marka osobista to kreacja,
przez ktérej pryzmat beda
postrzegac Cie TWOI

klienci i ktora to kreacja
pozwoli Ci wyréznic sie

W morzu marketingowych
komunikatow emitowanych
przez Twoich konkurentow.

13

Dlaczego nie moge by¢ po prostu
sobg?

Mozesz i musisz by¢ sobg, ale w przypadku budowy
marki osobistej chodzi o cos wiecej, a doktadnie

0 pewng spodjng i konsekwentng komunikacje, dzieki
ktoérej Twoi potencjalni i obecni klienci bedg w stanie
zobaczy¢, co jest obszarem, w ktorym sie specjalizujesz
i w ktérym odnosisz sukcesy, a co najwazniejsze - za co

warto Ci zaptaci¢.

Jaka fundamentalng zalete daje
wiascicielowi matej firmy marka
osobista?

Stowo marka i jej synonimy sg dzi$ bardzo modne.
Konsumenci chcg czu¢ sie dowartosciowani mozliwoscig
posiadania markowych produktéw. Ponadto na
poziomie transakcyjnym, chcg mie¢ gwarancje
bezpieczenstwa zakupu (cena, jakos¢, dostawa, serwis
itp.). To jest fundamentalna zaleta, ktérg daje marka

i ktéra powoduje, ze biznes sie kreci i wszyscy sa

szczesliwi.

FIRMER
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Czy ten mechanizm jest
ograniczony wytacznie do firm,
korporacji oferujgcych swe
produkty?

Nie, absolutnie nie. Korzysci, jakie daje marka, mozna
przenies¢ z powodzeniem na ludzi i dzieki temu
czerpac korzysci w podobny sposéb. Mozemy nawet
zaryzykowac stwierdzenie, ze wszyscy ludzie maja

potencjat, ktéry pozwoli na kreacje brandu osobistego.

A teraz uruchom wyobraznie
i powiedz mi, co wybierzesz

Wyobraz sobie sytuacje: wchodzisz do sklepu petnego
produktow, tych produktow sg tysigce. Wszystkie
gwarantujg najwyzszg jakos¢, majg podobne, kolorowe
i czasem wrecz identyczne opakowania, podobna cene.

Ktory produkt wybierasz?
Ten, ktéry znasz i ktéremu ufasz.

Jako konsument lubisz proste i sprawdzone rozwigzania.
Nie masz czasu na analizowanie kazdego dnia, ktéry
proszek do prania jest najlepszy w kategorii. Postugujesz
sie prostymi schematami. Wyciggasz z zasobdw Twojej
pamieci symbol reprezentujgcy w danej kategorii
bezpieczenstwo zakupu i efektu koncowego, jakim jest

czyste i pachnace pranie.

Zazwyczaj, gdy wracasz po proszek do prania, kupujesz
ten sam. Twoja lista i Twdj koszyk z tygodnia na tydzien
wygladaja podobnie. Czasem co$ w nim laduje na prébe.
Potem zostaje na dtuzej, albo wylatuje, dajgc szanse

innemu produktowi.
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Co by byto, gdybySmy wyszli

poza stosowanie stowa ,marka”
wytgcznie w odniesieniu do firmy
i korporacji?

Ludzie na biznesowym rynku sa w pewnym
metaforycznym sensie réwniez produktem. Ta metafora
produktowa jest przeze mnie celowo uzyta, aby méc

tatwiej wykazac¢ podobienstwo pewnych mechanizmdw.

Wyobrazmy sobie zatem Ciebie i Twojg firme jako
jeden z tysiecy wybordw, ktérych musi dokonac Twaj

potencjalny klient.

Wysytasz swoéj mailing lub publikujesz post blogowy
w social mediach. Jak sadzisz, co sie dzieje po drugiej

stronie lustra?

Po drugiej stronie zazwyczaj siedzi osoba, ktdra

musi dokonac¢ wyboru idealnego oferenta. Jest to
twardy orzech do zgryzienia. Sam tego wielokrotnie
doswiadczytem, prowadzac research podwykonawcow
dla swojej firmy konsultingowej. Bywa, ze na ogtoszenie

dostajemy 40-60 odpowiedzi. Mozesz mi wierzy¢ lub




nie, po 10. obejrzanej ofercie nie pamietam juz, co

widziatem i czytatem w pierwsze;j.

Proces wyboru oferenta jest
meczacy, pomoz klientowi
utatwié wybér

Dla mnie prowadzenie procesu pozyskiwania partneréw
biznesowych jest zawsze meczgce. Przypuszczam
jednak, ze dla firm, ktére szukajg nowych klientow, jest
to frustrujgce jeszcze bardziej, poniewaz najczesciej -
wysyfajac swoje szablonowe oferty — w wiekszosci
przypadkéw nie otrzymujg nawet odpowiedzi w kwestii

zaproszen na spotkanie i rozmowe o wspotpracy.

I~

Marka osobista w takim
przypadku ma wiele
praktycznych zastosowan

| szereg korzysci, ktore daja
Ci przewage konkurencyjng,
a Twoim klientom rekojmie,
ze to, co obiecujesz, bedzie
wykonane.

Przede wszystkim jednak pozwala Ci przedrzec sie
do uwagi klienta, ktéry w powodzi identycznych
komunikatow predzej zwrdci uwage na te, ktére sg

emitowane przez znane mu osoby.

15

Kreacja marki osobistej powinna
by¢ jednak oparta na solidnych
fundamentach

Wszelka niespdjnos¢ bedzie tatwa do zidentyfikowania.

O ile pod wzgledem kreacji jest to stosunkowo szybki
temat, o tyle w zakresie realizacji trzeba sie liczyc

z dziataniami dtugookresowymi i statymi. Wystarczy
bowiem na kroétki czas przestac dziata¢, aby Twoja
marke wyparta ze Swiadomosci core targetu (gtéwnej

grupy docelowej) inna dynamiczna osobowosc¢.

Podsumowanie oraz korzysci,
ktore daje kreacja marki
osobistej wiascicielowi matej
firmy

B O /I _ Gdy jestes marka w oczach Twego
klienta, masz od poczatku wyzszy
kredyt zaufania. Nie musisz udowadnia¢, ze znasz sie na
swojej pracy. To buduje ogromny komfort zaréwno dla
klienta, jaki i dla Ciebie. Projekty, ktére majg najwiekszy
potencjat to te, w ktérych ludzie ze sobg wspdtpracuja

w oparciu o zaufanie.

_ O 2 _ Gdy jestes marka osobistg dobrze
wypozycjonowang, cena przestaje
by¢ gtéwnym kryterium zakupowym. Mozesz rozmawiac
z klientem o kwestiach merytorycznych, zamiast o tym:
,Panie, zréb Pan dla nas pierwszy projekt za darmo,

bedziesz miat Pan wpis w portfolio”.

FIRMER
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_ OB _ Gdy jeste$s marka osobista,

stosujesz marketingowa dzwignie,

dzieki ktorej Twoja firma ma znacznie wiecej leaddw niz
ta, ktéra wydaje poréwnywalne pienigdze na marketing,
chociazby przez systematyczne rekomendacje, ktére
otrzymujesz od biezgcych klientdw i ludzi obserwujacych

Twoje biznesowe poczynania.

_ 04 _ Gdy jestes marka osobistg, to

co moéwisz i piszesz, cieszy sie
wiekszym zaufaniem, niz gdy jestes tzw. no name.
W czasach, w ktorych kroluje content marketing, artykuty
sygnowane przez znane i szanowane 0soby generujg
znacznie wieksze zainteresowanie i zaangazowanie

spotecznosci.

_ O 5 _ Gdy jestes markga osobista,

w bardzo silny i zarazem naturalny
spos6b wzmacniasz brand biznesowy, ktory za
Tobg stoi. Doskonatym tego przyktadem jest historia
firmy Apple i Steva Jobsa, ktéry nadat tej marce

niepowtarzalng osobowos¢, czy chocby z rodzimego

FIRMER
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podworka - Michat Sadowski, ktory jest znakomitym
przyktadem marki osobistej, ktéra pociggneta start-up

Brand24 w kierunku gwiazd biznesu.

_ O 6 _ Gdy jestes marka osobista,

znacznie tatwiej budujesz kontakty
biznesowe. Zaczynasz otrzymywac zaproszenia do
wziecia udziatu w konferencjach branzowych, ktére to
wydarzenia same w sobie sg znakomitg dzwignig do

budowy biznesu oraz branzowego networkingu.
O 7 Gdy jestes marka osobista,

z rekrutacji do zespotu, ktéry chcesz zbudowac

czerpiesz rowniez korzysci

lub rozwing¢. W takiej sytuacji czesto wystarczy tylko
wspomnie¢, ze prowadzi sie projekt i zapytac, czy

moze ktos chce sie do Ciebie przyfaczy¢. Sam czesto
obserwuje znajomych, uznanych ekspertéw, ktdrych
personal brand Swieci jasno, gdy wrzucajg mimochodem
na social media, ze zbierajg team do planowanego
projektu i szukajg chetnych do wspdtpracy. Momentalnie

uzyskujg las rak zgtaszajacych sie do dziatania.







JOANNA WRYCZA-BEKIER

Dr nauk humanistycznych, trener biznesu, autorka
szesciu ksigzek, ktére odstaniaja tajniki pisania,

m.in.: Magia stéw, Fast Text. Jak pisac krdtkie teksty,

ktdre blyskawicznie przyciqgng uwage, Webwriting.
Profesjonalne tworzenie tekstow dla Internetu. Jej blog
(www.poradnikpisania.pl) ma kilka tysiecy czytelnikow,
ktérych taczy pasja pisania.

NA K
POWINIENES
DPOWIEDZIEC, G
AKEADASZ BLOGA
“KSPERCKIEGO

III/||
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Podczas przerwy na pewnej
konferencji podeszta do mnie
uczestniczka.

- Tydzien temu zatozytam bloga eksperckiego -
powiedziata i podsuneta mi ekran smartfona

z wySwietlonym adresem strony. - Pierwszy wpis zdobyt
sto lajkdw, a drugi tylko czternascie. Moze to dlatego,
ze pierwszy wpis byt bardziej profesjonalny, a drugi
osobisty? A moze to kwestia zdje¢? Powinnam kupic
lepszy aparat? Boje sie, ze cos robie nie tak.

- Lajki to nie wszystko - uspokoitam jg. - Blog
ekspercki okaze sie skuteczny, jesli z czasem przyniesie
propozycje wspotpracy, ale na etapie dwdch notek
trudno jeszcze cokolwiek powiedziec.

- Wiasnie, lajki to nie wszystko - wtracifa sie inna
uczestniczka. - Sprawdz w statystykach, ile oséb czyta
Twojego bloga.

- Czyli jest szansa, ze wiecej 0sOb przeczytato moj drugi
wpis? - podchwycita tamta. - Musze podszkoli¢ sie

w Google Analytics. Dziekuje - rzucita jeszcze w mojg
strone i obie zniknety w ttumie oczekujgcych na wejscie

do sali konferencyjnej.

Nie zdgzytam jej powiedzie¢, ze prawdopodobnie
niczego nie robi zle. No, moze poza tym, ze oczekuje
zbyt szybkich rezultatéw i zadaje niewfasciwe pytania.
Oto pie¢ pytan, ktére powinienes sobie zadac, gdy

zaktadasz bloga eksperckiego.

O CZYM, czyli pomyst na bloga,
ktéry wyrdzni sie z ttumu

W publikacjach na temat marketingu czesto przewija

sie wskazowka ,znajdz swoja nisze”. Co to wiasciwie
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znaczy? Kiedy na szkoleniach pytam uczestnikéw o ich
pomysty na bloga, niektérzy zaczynajg od: ,Uwazam,
ze w internecie nie ma bloga o..". Jedli Ty takze chcesz
zatozyc bloga z takiego powodu, to mam dobrg
wiadomos¢: znalaztes swojg nisze! W czasach, gdy
kazdego dnia powstaje na Swiecie okoto 200 tysiecy
blogdw, trudno bedzie sie wyrdzni¢, zaktadajac kolejng
strone o prowadzeniu firmy lub modzie meskie].

Co innego, gdy bedzie to blog o prowadzeniu matego
wydawnictwa lub o modzie meskiej z perspektywy

kobiety.

Nisza nie moze by¢ jednak zbyt waska. W wywazeniu
proporcji pomogg Ci takie narzedzia jak KeywordTool czy
Ubersuggest. Znajdziesz tam frazy kluczowe powigzane

z Twoim tematem sformutowane w jezyku czytelnikdw.

Wypisz sobie przynajmniej trzy kategorie, ktére
chciatby$ zamiesci¢ w menu na blogu i dobierz do nich
przynajmniej trzy tematy. Jeszcze zanim blog zadomowi
sie na serwerze, dobrze przygotuj sobie kilkanascie
wpisow, bys mégt je sukcesywnie publikowac. Dzieki
temu Twoj blog nabierze rozpedu, a zapat nie zdazy
zgasnac. Nawigzujac do historii, zacytowanej na
poczatku artykutu — nie da sie oceni¢ skutecznosci

bloga po dwdch wpisach. Nawet wnikliwa analityka

NUMER 02/2016
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internetowa nic tu nie poradzi. Trzeba pisa¢ - najlepie]
duzo i systematycznie. Kazda aktualizacja to plus dla
Ciebie w wyszukiwarce. Gdy blogowanie Cie wciggnie,
tematy zaczng sie cudownie mnozy¢, a Ty bedziesz

nieswiadomie pogtebia¢ swojg wiedze.

DLA KOGO, czyli jak trafi¢ do
odbiorcy, na ktorym Ci zalezy

Kiedy zaktadatam bloga www.poradnikpisania.pl,
sadzitam, ze odpowiedZ na pytanie, dla kogo pisze,

jest prosta. Dla wszystkich, ktérzy lubig pisac. Dzieki
komentarzom i e-mailom przekonatam sie, jak bardzo
zréznicowana jest to grupa. Notki o pisaniu tekstow
literackich czytali chtopcy w wieku licealnym i panie

w wieku emerytalnym. Komentowali, inspirowali

i motywowali mnie do dalszego pisana, jednak ich
aktywnosc nie przektadata sie na propozycje biznesowe.
Artykuty o pisaniu prac dyplomowych czytali studenci.
Te wpisy odnotowywaty duzo odston, ale niewiele
komentarzy. Studenci zagladali, korzystali, jednak

po napisaniu pracy dyplomowej nie wracali na moja
strone. Artykuty o pisaniu tekstow internetowych czytali
natomiast copywriterzy, redaktorzy, blogerzy. To im

zawdzieczatam najwiecej ofert wspotpracy.

Temat, ktory poruszasz na blogu, decyduje o tym, do ktérej

grupy trafisz. Mozesz eksperymentowac, tak jak ja, ale

N

7a0szczedzisz sporo
czasu, jesli od razu
zaplanujesz, dla kogo
zamierzasz pisac,

NUMER 02/2016
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a wiec stworzysz tzw. persone. W jakim wieku jest Twdj
czytelnik? To kobieta czy mezczyzna? Czym sie zajmuje?
Co robi w czasie wolnym? Dorzu¢ do tych informacji
demograficznych szczypte emodji, bo chcesz, by Twoj
blog wywotywat emocje, prawda? Zastandw sie wie,
czego obawia sie Twoj czytelnik, a o czym marzy i... pisz

dla niego.

CZYM ZAINTERESOWAC, czyli jak
sprawié, by czytelnik pozostat na
Twojej stronie

Wyobraz sobie, ze opowiadasz znajomemu o tym, czym
sie pasjonujesz. W swojg opowies¢ wktadasz mndstwo
ekspresji, a jednak zauwazasz, ze rozmowca zaczyna
zerkac na zegarek. Jak to mozliwe, ze to, co Ciebie tak
fascynuje, jego jedynie nudzi? Moze to wina fachowego
sfownictwa? Zaczynasz mowic prosciej. Nic z tego. Twoj
rozmaéwca ziewa. Jak sprawi¢, by zainteresowat sie tym,

0 czym opowiadasz?

To wazne pytanie dla kazdego, kto pisze bloga
eksperckiego. Aby czytelnik przestat ziewaé¢, musi
wiedzie¢, dlaczego Twoja wiedza jest wazna nie tylko
dla Ciebie, ale i dla niego. Kiedy myslisz nad tematem
nowego wpisu, zastandw sie, po co czytelnik miatby

o tym czytac? Czy dzieki Twojej notce oszczedzi czas,
pienigdze, a moze zyska spokdj lub inspiracje? Korzysé
wytuszcz szybko - w tytule i pierwszym akapicie. Badania
ruchu gatki ocznej po ekranie dowodzg, ze czytelnik
uwazniej czyta pierwsze linijki tekstu internetowego

i w przeciggu kilku sekund decyduje, czy zostanie na
stronie, czy Kkliknie przycisk ,Wstecz". Od konkurencyjnej

strony dzieli go zaledwie jedno klikniecie.




fot. uSplash.com

staran rozmoéwca sie nudzi) i zadatam pytanie,

by pobudzi¢ ciekawos¢.

Jesli uda Ci sie ztowi¢ uwage czytelnika, pozostaje tylko
jg utrzymac. Nie chcesz chyba uzyskac efektu znanego

z portali plotkarskich?

N |

Skoro ztozytesS obietnice
czytelnikowi, spemij jg, to
znaczy... Ciggle utwierdzaj
g0 w przekonaniu,

ze lektura przyniesie mu
Jesli dopiero debiutujesz w blogosferze eksperckiej, ko [7\ N

czytelnik trafi na Twojg strone prawdopodobnie dlatego,

ze wpisat do wyszukiwarki zapytanie, zaczynajace sie od

,jak’. To znaczy, ze chce dowiedziec sie, jak co$ zrobi¢, Bolaczka blogosfery eksperckiej jest to, ze wielu

a po cichu oczekuje obietnic. autoréw omawia podobne tematy w podobny sposéb.

Przejrzyj inne wpisy na podobny temat i zaoferuj co$

Piszac tytut zaczynajacy sie od ,jak’, nie poprzestawaj innego i praktycznego: gotowe rozwigzanie, recenzje

jedynie na czynnosci, ktéra czytelnik chciatby wykonac, poréwnawcza produktéw, materiat do ciagniecia.

np-: By czytelnik zyskat pewnos¢, ze produktywnie

Jak stworzyc liste mailingowq spedzit czas podczas lektury, zakoricz tekst klamrg

Pokaz takze rezultat i zt6z realistyczng obietnice, np.: (np. taka, jaka znajdziesz pod koniec tego artykutu),

Jak stworzyc liste mailingowa, ktdra bedzie sprzedawac podsumowaniem, checklista, zadaniem do wykonania

Twojq ksiqzke lub pytaniem, ktére zacheci do komentowania.

Zatrzymaj czytelnika na stronie duzg liczba linkow

Zapomnij o powtarzalnych wzorcach, skup sig na tym, wewnetrznych, nawiazujacych do innych Twoich wpiséw.

co wyjatkowe w Twoim artykule i sformutuj tytut tak,

by odrézni¢ Twoj tekst od innych na ten sam temat.

W pierwszym akapicie pobudz gtéd wiedzy. Mozesz JAK P|SAC" by lekko s|e Czytal»o

to zrobic np. tak, jak zrobitam to kilka akapitéw temu.

Zbudowatam kontekst - przytoczytam scenke, ktorg Niedawno z pewng redaktorkg czasopisma fachowego
pewnie wielu z nas w zyciu przezyto (opowiadamy pracowaty$my nad uproszczeniem jezyka publikacji.
znajomemu o swojej pasji), skoncentrowatam sie na Wydawnictwu zalezato na tym, by publikacja zdobyta
trudnym do rozwigzania problemie (mimo naszych wiecej czytelnikdw. Zreszta, prenumeratorzy takze pisali
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w ankietach, ze artykuty wydajg im sie zbyt trudne. Choc
po zmianach teksty czytato sie duzo lepiej, redaktorka
byfa petna obaw. Wcigz wspominata o pewnym

ministrze - czytelniku czasopisma - ktéry mogtby uznac

nowy styl za zbyt prosty. Czy warto poswiecac przysztosc

czasopisma dla jednego ministra?

Piszac tekst fachowy, czesto wyobrazamy sobie tych
kilku wybitnych ekspertéw, ktérzy go przeczytaja.
Chcemy im zaimponowac wiedzg i erudycja. Niestety,
tekst najezony specjalistycznym zargonem odstraszy
cafg reszte czytelnikdw. A przeciez bloga eksperckiego
czytaja nie tylko specjalisci z danej dziedziny. Blogujac,
masz szanse odkry¢, jak wielu ludzi potrzebuje Twojej
wiedzy i w ilu dziedzinach moze sie ona przydac.
Mniej wiecej po roku blogowania zrozumiatam, ze moi

czytelnicy nie muszg pamietac, czym jest rodzaj
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FIRMER

22

niemeskoosobowy, by fascynowac sie pisaniem. Trzymaj

sie zasady Beginners than Experts.

Stowa branzowe wyjasniaj przyktadami (jak ten,

w ktérym podatam dwie wersje tytutu internetowego),
a zjawiska - analogiami (jak ta o redaktorce
czasopisma fachowego). Ubarw swéj wywodd
opowiesciami z zycia zawodowego (jak ta 0 mojej
rozmowie z uczestniczkg konferengji). Opowies¢

w artykule eksperckim nie tylko przykuje uwage, ale
sprawi, ze czytelnik lepiej zapamieta Twojg strone

i bedzie chciat na nig wrdéci¢. Zapomni, ze czyta i bedzie

mu sie wydawato, ze rozmawia ze znajomym.

Twoj tekst nie trafi na pulpit stolika w czytelni, lecz na
ekran smartfona. Zadbaj wiec o wizualng lekkos¢.

Podziel tekst na krotkie akapity, a kilka akapitow opatrz




Srédtytutami, ktére zacheca do lektury (tak, jak to
zrobitam w tym artykule). Oko czytelnika z pewnoscig
zatrzyma sie na przejrzystym wykresie czy infografice.
Mozesz je przygotowac przy pomocy takich darmowych

narzedzi jak infogr.am czy Piktochart.

JAK PROMOWAC bloga i ustugi
na blogu

Cho¢ artykuty poradnikowe dobrze pozycjonuja

sie w wyszukiwarce, to jednak szybszy dostep do
zainteresowanych czytelnikdw zapewni Ci promocja
bloga na Facebooku. Aby jednak fanpage okazat

sie skuteczny, nie wystarczy zamieszcza¢ na nim
linki do wpisow. Dobrze jest opracowa¢ pomyst

na krétka tres¢, dopasowang do natury mediow
spotecznosciowych. To moga by¢ miniporady, zarty
zwigzane z branza czy inspirujace cytaty — wszystko
koniecznie okraszone obrazkami. Kiedy liczba fanéw
i odston bloga rosnie, a pod artykutami pojawiajg sie
komentarze, coraz bardziej niecierpliwie zaczynasz
czekac¢ na wiadomos¢, z powodu ktorej zatozytes bloga,

czyli...oferte wspotpracy. Jak przyspieszyc jej nadejscie?

Zaoferuj darmowy materiat do Sciggniecia,
koniecznie opatrzony adresem Twojej strony,

dzieki ktéremu uwidocznisz sie w sieci. Wplataj do
swoich tekstow informacje o swoich produktach

i ustugach. Przyktadowo, w tym artykule wspomniatam
mimochodem o tym, ze wystepuje na konferencjach

i prowadze szkolenia.

Dzieki tym pieciu pytaniom (o czym, dla kogo, czym
zainteresowag, jak pisac i jak promowac) od razu skupisz
sie na tym, co w blogowaniu najwazniejsze i szybciej

dotrzesz do czytelnika.
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Kiedy efekty nie pojawig sie
od razu, nie zastanawiaj

Sie, co robisz zle, tylko pisz

dalej. Nie kazdy post musi

mieC duzy zasieg i nie kazdy
przysporzy Ci klientow.

—_—

Blogowanie jest przygoda, ktérej nie da sie catkowicie

zaplanowac. Daj sie jej ponies¢. Czytelnicy chcg
wspotpracowac nie z kims, kto tylko relacjonuje

i informuje, ale z kims, kto inspiruje i dzieli sie pasja.

FIRMER
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ALICJA PALINSKA

W SEUZBIE
DOWANIA

-RUNKU F

RMY

Zdjecia sprzedajg - lecz nie chodzi tylko o zdjecia produktowe,

ale takze obrazy, przedstawiajgce firme jako catoksztatt, gtdwnie

w kontekscie wyglagdu budynkdw, biura czy pracownikow. Zdjecia

przyciggajg uwage oraz pozwalajg na wyroznienie firmy wsrod

innych lub pokazanie tego, co trudno opisac stowami. Dajg tez

mozliwos¢ kreowania wizerunku przedsiebiorstwa oraz poprawy

wiarygodnosci w oczach klientow i kontrahentéw.

L
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Wykorzystaj moc fotografii do celéw promujgcych Twojg
firme za posrednictwem prezentacji w Firmy.net. Oto
kilka wskazoéwek, jak w prosty sposéb budowac marke

i wizerunek za pomocg przekazu wizualnego.

Urozmaicaj swojg prezentacje
zdjeciami i obrazkami

W Firmy.net wprowadzilismy mozliwo$¢ dodania
wiasnych zdje¢ w kilku dodatkowych miejscach, tak

aby urozmaicic firmowe prezentacje. Sprawdz, czy
wykorzystujesz peten potencjat drzemigcy w posiadanej
wizytéwce na naszym portalu. Ponizsze opcje dostepne
sg dla kont w pakietach Starter, Business oraz Business

Gold.

ZDJECIE SIEDZI1BY [V ed

Dodanie zdjecia siedziby firmy zwiekszy Twoja
wiarygodnosc¢. Podniesiesz poziom zaufania do
swojej dziatalnosci, jesli zaprezentujesz najistotniejsze
z punktu widzenia klienta elementy, ktére pokazuja,
jak funkcjonuje Twoje przedsiebiorstwo. Takg role
petnig zdjecia siedziby, hal, magazyndw, sklepu lub

pracownikéw.

Sporo przedsiebiorcéw rezygnuje z prezentowania

w internecie majatku swojej firmy, kierujac sie
gtownie checig dbania o firmowg prywatnosc.

Jednak w obecnych czasach moze to by¢ czynnikiem
hamujacym rozwdj biznesu, szczegdlnie jesli zasieg
dziatalnosci jest szerszy niz lokalny rynek. Pokazujac,
jak pracujesz na co dzien, udowadniasz, ze naprawde

istniejesz. Dodaj zdjecie siedziby swojej firmy >

— @ WAZNE!

Pamietaj jednak, zeby prezentowac stan rzeczywisty.
W kazdym momencie mozna zweryfikowac
autentycznos¢ zdje¢, nie tylko podczas osobiste]
wizyty, lecz rowniez za pomocg odwiedzin w Google
Street View - s3 to zdjecia panoramiczne, wykonane

w formacie 360 stopni, gtéwnie z dachu samochodu
Street View, ktéry odwiedza i fotografuje wiekszos¢ ulic

na Swiecie.
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Na mapach w prezentacji Firmy.net réwniez istnieje
mozliwos¢ wigczenia widoku Street View, co utatwia
poszukujgcym klientom dotarcie do Twojej siedziby po

zlokalizowaniu jej na mapie Google'a.

Jesli chcesz sprawdzi¢, jak prezentuje sie Twoja
firma podczas wirtualnej wycieczki, wejdz na swojg

prezentacje i wigcz na mapie widok Street View.

ZDJECIE OKtLtADKOWE [Nl elNe

W prawym, gérnym rogu prezentacji jest miejsce na
zdjecie oktadkowe. Jego zadaniem jest odzwierciedlenie
tego, co prezentuje sobg firma. Najczesciej grafika
wskazuje na gtéwny profil dziatalnosci poprzez ukazanie
charakterystycznego przedmiotu lub sytuadji zwigzanej

z branza.

FIRMER
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http://profil.firmy.net/oferta-firmy/siedziba.html

Aby przedsiebiorcy mogli wzmacniac swoja
rozpoznawalnos¢ wérdd odwiedzajgcych ich
prezentacje, dodalismy mozliwos$¢ wczytania wiasnego
zdjecia, ktdre w oryginalny sposob odroznia firme od

konkurentdw.

Dla 0séb, ktére nie majg w swoich zasobach
odpowiednich grafik, w dostepnych szablonach
prezentacji w Firmy.net dajemy do wyboru rézne
motywy graficzne oraz przyktadowe zdjecia.

Dodaj zdjecie oktadkowe na prezentacji >

@ WAZNE!

Warto zadbac o odpowiednig grafike oktadkowa,
poniewaz cztowiek potrzebuje zaledwie 0,1 sekundy
na zrozumienie przekazu wizualnego i 60 sekund

na przeczytanie ok. 200-250 stéw, ktére znajdujg

sie w opisie dziatalnosci firmy. Wiasne zdjecia s3g

z pewnoscig bardziej autentyczne niz te ze stockowych

galerii.

Logo to najprostsza forma przedstawienia firmy. Jest
kluczowym elementem budowania indywidualnej
tozsamosci biznesowej. Profesjonalnie wykonany
logotyp, ktory nawigzuje do prowadzonej dziatalnosci
wyroznia firme wsréd konkurencji i ma bezposredni
wplyw na to, jak odbieraja firme klienci. Duzym btedem
przedsiebiorcéw jest postugiwanie sie niedbatym lub
niedopracowanym logotypem. Wcigz spotyka sie firmy
z identyfikacjg wizualng, ktérej cata praca projektowa
ograniczona zostata do zapisania nazwy firmy pospolita
czcionkg wraz z infantyIng grafika, wykonang w prostym

programie graficznym typu MS Paint.
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— @ WAZNE!

Tymczasem wydatek rzedu kilkuset ztotych na
wykonanie przez profesjonaliste projektu znaku
firmowego jest inwestycjg, ktéra zwrdci sie w postaci
lepszego wizerunku oraz podkresli zjawisko pamieci
marki. Oznacza to lepsze zapamietywanie marki oraz
wyrdznienie firmy wsréd innych sprzedawcéw.

Dodaj logo swojej firmy >

Zwro¢ uwage na to, zeby uzywac pliku z logotypem
0 wystarczajacej rozdzielczosci. Jesli nie masz logo -
nic sie nie stanie. Lepiej nie zamieszczac¢ go w ogole,

niz prezentowac firme kiepska grafika.
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GALERIA ZDJEC

Wiekszos¢ ludzi jest wzrokowcami i duze znaczenie maja

dla nich zdjecia. Dzieki galerii bedziesz mogt pokazac



http://profil.firmy.net/oferta-firmy/logo.html
https://profil.firmy.net/oferta-firmy/wlasne-zdjecie-w-prezentacji.html

klientom, co oferuje Twoja firma. Rdwniez w tym
wypadku zdjecia postuzg budowaniu zaufania. Pokazesz,
ze Twoja dziatalnosc istnieje naprawde i ze sie jej nie

wstydzisz. Uzupetnij galerie zdje¢ na prezentacji >

@ WAZNE!

Jesli masz zapetnic¢ jednak prezentacje lub strone
nieatrakcyjnymi zdjeciami lub grafika, nie réb tego

w ogole. Zdjecia dobrej jakosci lepiej przemawiajg do
uzytkownika niz te zamazane i niewyrazne. Pierwsze
wrazenie jest najwazniejsze i jesli Twoja identyfikacja
jest niechlujna, tak tez odbiorg Twoje ustugi potencjalni

klienci.

Jak przedstawié¢ swojg firme za
pomocg grafiki?

To zalezy od tego, jak chcesz by¢ postrzegany przez
swoich klientéw i jaki obraz swojej firmy chcesz

zbudowac.

Jesli kierujesz swoje produkty lub ustugi do duzych
klientow, wowczas na zdjeciach musisz pokazac swojg
firme jako solidnego i wiarygodnego partnera, z ktérym
mozna prowadzi¢ rozmowy na wysokim szczeblu.

W takim przypadku biuro w wiezowcu w centrum miasta
z pieknym, panoramicznym widokiem to atut pozytywnie
postrzegany przez kontrahentéw, ktéry powinien by¢
podkreslony przez profesjonalne zdjecia siedziby

i pracownikéw. Umieszczone na stronie fotografie
zadbanych hal, maszyn, uporzadkowanej przestrzeni
wokot siedziby to koniecznosg, jesli starasz sie pozyskac
kontrakty od duzych zleceniodawcow. Na porzadku

dziennym sg tez zdjecia wiascicieli firm, dyrektorow
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czy kierownikow w eleganckich strojach. Jest to dobrze
widziane réwniez w przypadku matych firm, a nie tylko

korporadji.

Zupetnie inaczej sprawa ma sie w przypadku, kiedy
produkt lub ustuga kierowane sg do sektora MSP

lub odbiorcy indywidualnego. Wéwczas pozowane

i nienaturalne zdjecia mogg tworzy¢ dystans miedzy
odbiorcg a dostawcg, budujgc niewidzialng bariere dla

sprzedawcow.

Mali, lokalni przedsiebiorcy mogg wykorzystac jeden,
bardzo wyrazisty trend w gospodarce. Zaufanie do
lokalnych, sasiedzkich, polskich przedsiebiorcéw rosnie.
Firmy lokalne bardzo szybko rozwijajg sie wiasnie

dzieki ,sasiedzkiemu” wizerunkowi. Jako konsumenci
chcemy kupowac produkty zdrowe, lokalne, ktérych
pochodzenie jest znane. Wyréznikiem jest wowczas
mozliwos¢ zbudowania relacji z wiascicielem czy
sprzedawcg, ich przyjazne nastawienie i dbatosc¢

o klienta, co buduje lojalnos¢. Warto, aby te specyficzng

ceche ukazac na fotografiach.

Najwazniejsza w dziataniach budowania wizerunku jest
prawda. Absolutnie nieakceptowalne jest uzywanie zdjec
budynkoéw, biur, hal produkcyjnych czy magazynowych,
ktére nie sg Twojg wiasnoscig. Koloryzowanie

rzeczywistosci bardzo szybko wychodzi na jaw.

Pamietaj o tych zasadach réwniez na swojej stronie
internetowe] lub w mediach spotecznosciowych.
Wizerunek przedsiebiorstwa powinien by¢ przede

wszystkim spojny i zaplanowany.
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— NATALIA ZAWADZKA —

Dla wielu przedsiebiorcéw podstawg prowadzonej dziatalnosci jest
pozytywna opinia klientow. Czasem jednak nawet jeden negatywny
komentarz niezadowolonego kontrahenta, nieuczciwego pracownika lub
konkurenta moze zepsuc¢ dtugo budowang renome. W internecie takie
komentarze rozprzestrzeniajg sie wyjgtkowo szybko, a co najgorsze - nigdy
nie ging. Jednoczesnie pozorna anonimowos¢ uzytkownikow sieci sprawia,
ze komentujgcy nie ograniczajg swoich wypowiedzi, zamieszczajgc wpisy
obrazliwe, zniestawiajgce lub po prostu nieprawdziwe. Istnieje jednak kilka
sposobdéw walki z hejterami.
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NATALIA ZAWADZKA

Adwokat w kancelarii Lubasz i Wspélnicy. Zajmuje sie problematyka
prawng e-commerce i prawem nowych technologii. Specjalizuje sie

réwniez w prawie autorskim, cywilnym i gospodarczym.

Od czego zaczgc

W przypadku, gdy jaki$ wpis, komentarz czy plik
umieszczone przez internaute naruszajg dobre imie
przedsiebiorcy, pierwszym krokiem, na jaki powinien
sie on zdecydowac, jest zawiadomienie wfasciciela
portalu czy serwisu, w ktérym zostata zamieszczona
kontrowersyjna tres¢, o jej bezprawnym charakterze

i zadanie zablokowania jej. Na gruncie prawa polskiego
administrator portalu jest traktowany jak tzw. host

provider.

N

Ustawa o Swiadczeniu
ustug drogg elektroniczna
przewiduje procedure
notice and takedown,
ktéra pozwala wtasnie

na zazgdanie od host
providera usuniecia
bezprawnych danych

(przy czym dane sg rozumiane bardzo szeroko: jako

pliki, komentarze, zdjecia, filmy, niezaleznie od ich

formatu czy rozmiaru).

Host provider (w tym takze np. administrator forum)

nie odpowiada za dane, ktére przechowuje w swoim

serwisie, jezeli spetnione sg dwa warunki:

= nie wie on o0 bezprawnym charakterze
przechowywanych danych;

= po uzyskaniu takiej wiedzy niezwtocznie uniemozliwi
dostep do takich danych.

W przypadku, gdy cho¢ jedna z powyzszych przestanek

przestaje by¢ spetiona - a tak staje sie z chwilg

otrzymania przez whasciciela serwisu zadania usuniecia

wpisOw — host provider ponosi petng odpowiedzialnos¢

za bezprawny charakter przechowywanych danych.

Trzeba pamietac, ze administratorzy foréw zasadniczo
nie majg obowigzku ich moderadji (o ile nie przyjma na
siebie takiego obowigzku w regulaminie). W praktyce
oznacza to, ze czesto skuteczne jest juz samo zwrécenie
uwagi wiasciciela serwisu na zniestawiajaca, obrazliwg
lub z innych powoddéw niewfasciwg tres¢ przez klikniecie
specjalnego przycisku (np. ,Zgtos do usuniecia”). Jezeli
wiasciciel serwisu nie daje takiej mozliwosci lub pomimo
zgtoszenia post nie zostat usuniety, warto wysta¢ do
niego formalne wezwanie, w ktérym szczegdtowo

uzasadnimy, dlaczego dana tre$¢ narusza nasze prawa.
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Jesli zgtoszenie do administratora
nie wystarczy

Dalsze postepowanie przedsiebiorcy pokrzywdzonego
negatywng opinig bedzie uzaleznione od reakdji
wiasciciela portalu oraz szkdd, jakie powstaty od
momentu opublikowania zniestawiajacej tresci do
momentu jej zablokowania. Jesli administrator serwisu
wprost odmowi zablokowania danych lub nie zareaguje
na zadanie, narazi sie na odpowiedzialno$¢ wzgledem
zniestawionego. Jesli host provider zablokuje dane,

a zdaniem przedsiebiorcy, ktérego prawa naruszono,
nie wystarcza to do obrony jego intereséw, mozna
podjac dalsze kroki wzgledem zniestawiajgcego,

w szczegblnosci wystgpi¢ do sgdu cywilnego lub

karnego.

Konieczne jest ustalenie
danych osoby, ktéra

dopuscita sie naruszenia -

zarGwno pozew cywilny,

jak i akt oskarzenia, musza
by¢ skierowane przeciwko

konkretnej osobie,

wymienionej z imienia

I nazwiska,

—_—

Nalezy rowniez wskazac adres zamieszkania takiej

osoby lub inny adres, pod ktéry mozna doreczyc jej

korespondencje. Niestety, ustalenie danych hejtera jest

fot. depositphoto.com



czesto bardzo trudne. Rzadko zdarza sie, zeby autorzy
negatywnych opinii postugiwali sie w internecie swoimi
prawdziwymi danymi. Teoretycznie istnieje mozliwos¢
ustalenia numeru IP urzadzenia (komputera, smartfona,
tabletu), z ktérego nadano tresci zniestawiajgce lub
zniewazajace, i okreslenie w ten sposdb wiasciciela
tego urzadzenia. Wiasciciel urzadzenia moze jednak
twierdzi¢, ze dostep do jego komputera czy smartfona
ma kilka 0séb (np. cztonkdw rodziny) i odmadwic

wskazania osoby, ktéra zamiescita obrazliwy komentarz.

Dlatego, zwtaszcza w postepowaniu karnym, proby
dochodzenia swoich praw sg niestety nieskuteczne. Nie

oznacza to jednak, ze obrazany stoi na z gory straconej

pozycji.

Ustalenie danych hejtera

Ustalanie danych autora zniestawiajgcego komentarza
nalezy rozpoczac¢ od okreslenia jego numeru IP. Bardzo
rzadko jest on od razu widoczny na forum, dlatego
nalezy zazadac go od administratora serwisu, a jezeli
zastoni sie on ochrong danych osobowych, poprosic

0 wsparcie Generalnego Inspektora Ochrony Danych
Osobowych. Kolejnym krokiem pokrzywdzonego, ktéry
uzyskat numer IP, musi by¢ ustalenie, do kogo dany
numer IP nalezat w czasie, kiedy doszto do naruszenia.
Konkretnych informacji dotyczacych abonenta
dysponujgcego danym numerem IP w okreslonym
czasie mozna poszukiwac¢ u dostawcéw ustug
telekomunikacyjnych. O wsparcie w ustaleniu danych

mozna tez poprosic¢ policje.
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Ochrona cywilna

Po zebraniu danych hejtera pokrzywdzony moze
skierowac¢ pozew do sgdu cywilnego o ochrone doébr
osobistych. Zgodnie art. 23 i 24 kodeksu cywilnego ten,
czyje dobro osobiste zostaje naruszone lub zagrozone
cudzym dziataniem, moze zgdac zaniechania tego
dziatania, chyba ze nie jest ono bezprawne. Warto
pamietac, ze przepisy te stosuje sie nie tylko do 0séb
fizycznych, ale takze do 0séb prawnych, na przyktad
spotek czy fundacji, ktérych renoma zostata zagrozona.
Przedsiebiorcom przystuguje takze szczegdlne prawo

w postaci ochrony firmy.

Poszkodowany moze zadac¢ m.in.: przeprosin

o okreslonej formie lub tresci, umieszczenia stosownego
przypisu pod artykutem, usuniecia bezprawnej tresci,

a takze odszkodowania (za faktycznie poniesione straty
lub utracone korzysci), zados¢uczynienia lub wptaty

odpowiedniej kwoty na wskazany cel spoteczny.

Trzeba pamietac, ze roszczenia o charakterze
majatkowym (takie jak odszkodowanie lub

zadoscuczynienie) ulegajg przedawnieniu - ich
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dochodzenie po uptywie okreslonego czasu moze

nie by¢ skuteczne. W sprawach z zakresu ochrony
dobr osobistych termin przedawnienia co do zasady
wynosi 3 lata od chwili, kiedy poszkodowany dowiedziat
sie 0 szkodzie (czyli 0 zniestawiajgcym komentarzu)

i 0 osobie obowigzanej do jej naprawienia (czyli autorze

tego komentarza).

Jezeli hejterem okaze sie przedstawiciel konkurendji,
przedsiebiorca moze formutowac swoje roszczenia
W oparciu o przepisy o zwalczaniu nieuczciwej
konkurencji, zwtaszcza jezeli w komentarzu znalazty
sie nieprawdziwe informacje o osobach kierujgcych
przedsiebiorstwem, wytwarzanych towarach lub
Swiadczonych ustugach, stosowanych cenach lub

sytuacji prawnej czy gospodarcze;j.

Ochrona karna

Wiekszg satysfakcje niz postepowanie cywilne daje
czesto pokrzywdzonemu postepowanie karne. Trzeba
jednak pamietac, ze przestepstwa zniestawienia

i zniewazenia sg Scigane z oskarzenia prywatnego,

€O 0znacza, ze to pokrzywdzony samodzielnie musi
sformutowac akt oskarzenia i skierowac go do sadu.
Prokuratura interesuje sie takimi sprawami jedynie

w szczegolnie drastycznych przypadkach. W zwigzku
z tym w postepowaniu karnym to na barkach
pokrzywdzonego spoczywa udowodnienie winy

autorowi komentarza.

Drogi alternatywne

Podmioty dotkniete negatywnymi komentarzami

powinny pamietac takze o mozliwosci skorzystania
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z tzw. prawa do bycia zapomnianym. Obecnie
wszystkie najpopularniejsze wyszukiwarki udostepniajg
specjalny formularz, w ktérym mozna zadac usuniecia

okreslonych linkdw z wynikéw wyszukiwania.

Nie najlepszym pomystem jest natomiast popularna
ostatnio ,samopomoc”, w ramach ktérej pokrzywdzeni
(zwtaszcza celebryci) upubliczniajg dane swoich
hejteréw. Osoba dotknieta obrazliwym komentarzem
naraza sie w ten sposob na zarzut naruszenia débr
osobistych i ochrony danych osobowych. Sytuacja
wyglada inaczej, gdy ujawnia sie komentarz hejtera
opatrzony jego imieniem i nazwiskiem, korzystajac

z odpowiednich funkgji portali spotecznosciowych.
Jezeli kto$ postuguje sie swoimi prawdziwymi danymi

i zamieszcza komentarz, to godzi sie na to, ze jego
wypowiedZ zostanie zacytowana, a inni internauci bez
problemu odnajdg inne ogdlnodostepne w jego profilu

dane.

Pamietac o wolnosci wypowiedzi

Walczac z negatywnymi opiniami nie mozna zapominac
o prawie kazdego cztowieka do wyrazania wtasnej opinii.
Niezadowolony klient ma prawo rozpowszechniac
Swojg negatywng ocene produktow czy ustug danego
przedsiebiorcy, jezeli tylko nie robi tego w sposéb
zniewazajacy, zwtaszcza nie uzywa wulgaryzmow i nie
podaje nieprawdy. Osoby prowadzgce dziatalnos¢
gospodarcza powinny by¢ bardziej odporne na

krytyke niz osoby prywatne. Dlatego nie zawsze

zadanie usuniecia nieprzychylnego komentarza bedzie

uzasadnione.




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 referenciji, i promogji 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

ALICJA PALINSKA

Specjalista ds. marketingu internetowego

i menadzer projektéow w firmie NNV, zarzadzajacej
m.in. serwisami Firmy.net, Nieruchomosci-online.pl.
Specjalizuje sie w tworzeniu i realizowaniu strategii
komunikacji z klientem poprzez content i e-mail
marketing, lead generation i marketing-automation.
Cztonek zespotu redakcyjnego e-magazynu
.FIRMER".

@4 ohudza
TERNAUTOW -

D?ZZD\S NA KLIENTA
/ SIECH

-

Klient poszukuje rozwigzania swojego problemu,
dazy do spetnienia potrzeb, chce doswiadczad wiecej,
rozwijac sie. W internecie, aby sprzedac¢, musisz pokazac,
ze oferujesz to, czego klient tak naprawde chce. Oto wskazdwki,
jak poruszyc klienta, ktore odkryliSmy na prezentacjach
laureatéw konkursu Firma Przyjazna Internautom 2015.
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W internecie oddziatujg na nas stowa i obrazy. Jednak
wszelka tradycyjna (czyt. nachalna) reklama jest droga
i nieskuteczna, a klienci choruja na slepote banerowa.
Klienci nie kupujg juz produktow i ustug, lecz emocje.
Czas skonczy¢ sprzedawac przedmioty, a zaczgc

przedstawiac historie za nimi stojace, styl zycia, ktéry

wigze sie z korzystaniem z danego produktu czy ustugi.

S3 to zasady bardzo popularnego juz content
marketingu. Marketing tresci, bo o nim mowa, to
idea, ktérej zadaniem jest przejscie z natarczywej formy

reklamy na nieinwazyjne metody promogji.

Dlaczego powinienes
zainteresowac sie marketingiem
tresci?

Klienci chetnie szukajg informacji w sieci. Rolg
przedsiebiorcéw i marketerdw jest tworzenie tresdi,
ktdrg internauci chcg odbierad, i jednoczesne umiejetne
informowanie o swojej ofercie. Jesli strony spetniaja
potrzeby i zainteresowania internautow, ich wizyty
charakteryzujg sie dtuzszym srednim czasem sesji,
wiekszg liczba przegladanych podstron oraz

nizszym wspoétczynnikiem odrzucen.

Tym samym content marketing realizuje strategie
inbound marketingu (,aktywny marketing
przychodzacy”), ktéra ma na celu zbudowanie
dtugotrwatej relacji z klientem, gtéwnie poprzez
zaangazowanie go w interakcje z zamieszczonymi
tresciami (przegladniecie galerii, przeczytanie opinii,
obejrzenie video, przejscie na profil w social mediach,

zapoznanie sie z artykutem na blogu itp.).
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Priorytetem jest nie tylko jakos¢, ale tez skuteczna
dystrybucja oraz promocja tworzonych i publikowanych
tresci. Internauci to doceniajg i pozytywnie na to
reaguja. Interesujgce informacje nakierowujg ich uwage

na ustugi lub produkty danej firmy.

Mate firmy w wyscigu o klienta
w sieci

Content marketing to zjawisko bardzo czesto
wykorzystywane przez najwieksze marki. Z roku na rok
opracowywane sg coraz to nowsze strategie z coraz
wiekszymi budzetami. Mate firmy nie zostajg w tyle

i matymi kroczkami podazajg za najwiekszymi, realizujgc

te dziatania w swoim zakresie.

Corocznie portal Firmy.net wyréznia mikro- i mate
firmy za wyjgtkowe prezentacje swoich ofert. Oprécz
starannosci w uzupetnieniu, doceniana jest réwniez
kreatywno$¢ w budowaniu swojego wizerunku w sieci.
Dotyczy to firm reklamujgcych sie za posrednictwem
serwisu oraz tych, ktdre speity wszystkie kryteria

programu Firma Przyjazna Internautom.
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WV edycji konkursu Firma Przyjazna Internautom, ktéry
rozstrzygnelisSmy w kwietniu tego roku, wytonilismy

10 firm, ktérych prezentacje wyrdzniaty sie na tle

innych oryginalnoscig, wartosciowymi tresciami

z punktu widzenia konsumenta oraz dbatoscig o petng

i profesjonalng prezentacje oferty.

Przepis Firm Przyjaznych
Internautom 2015 na klientéw
Z sieci

Zapytalismy laureatow konkursu Firma Przyjazna
Internautom 2015, jaki jest ich przepis na efektywng

obecno$¢ winternecie oraz udane relacje z klientami.

B O /I _ Oddziatuj na zmysty - klienci kupuja

oczami

Mdzg o wiele szybciej przetwarza obrazy niz tekst. Przy
sprzedazy internetowe] zdjecia produktowe to chyba

jeden z wazniejszych elementow w sklepie.

Obrazki w serwisie rowniez podlegajg optymalizacji SEO.
Jesliistotnym elementem dziatalnosci firmy jest grafika
(np. na stronach produktowych), warto zadbac o to, aby
kazda umieszczona na stronie posiadata odpowiednig
nazwe (znacznik title) i opis (znacznik alt). Poprawia

to wizerunek witryny w oczach robotéw Google.
Prezentacje Firmy.net dzieki wsparciu odpowiednim
pozycjonowaniem majg duze szanse na pozycjonowanie
grafiki na wysokich miejscach w wyszukiwarce Google

Grafika.
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Marcin Gtebocki, F.H.U. M-A-G-I-A

Firma F.H.U. M-A-G-I-A Marcin Gfebocki

specjalizuje sie w produkdji oraz sprzedazy bizuterii

Z krysztatami Swarovski. Swojg dziatalnosc opieramy

gféwnie na obecnosci i reklamie w internecie.

Posiadamy wiasngq strone oraz profil na Facebooku.
Swoje przedmioty sprzedajemy rowniez na Allegro i eBayu.
Oczywiscie najwyzszej jakosci zdjecia produktdw, ktdre przypadajq
do serc klientdw, to podstawa w internetowej sprzedazy
bizuterii. Dzieki portalowi Firmy.net zdjecia naszych produktow
wypozycjonowaty sie w wyszukiwarce Google Grafika, co bardzo
mnie cieszy. Przyktadowe pozycje z oferty, tj. ,komplet Swarovski
krysztaty serce”, ,smoczek pamiqtka na chrzest” oraz wiele
innych, dodanych w katalogu produktow i ustug portalu Firmy.
net, zajmujq wysokie miejsca w wynikach wyszukiwania obrazem.
Przystepujqc do programu Firma Przyjazna Internautom
nie liczytem na wygrangq, poniewaz gtownie kierowatem sie
osiggnieciem efektu w postaci zwiekszenia zaufania internautéw do
swojej firmy. Zaufanie klientow buduje sie dfugo, czasami bardzo
dfugo, a mozna je stracic¢ z dnia na dzieri. Moja firma juz odczuwa
zwiekszenie liczby klientow z sieci, a bedzie jeszcze lepiej, jak tylko
dofoze wiekszych starari w uzupetnianie prezentacji swojej oferty.

29

O 2 Pokaz spoteczny dowéd stusznosci -
klient szuka poparcia wsréd

zachowan innych

Ludzie sg sktonni do przyjmowania pogladdw, zachowan
i decyzji takich samych, jak reszta grupy spotecznej
(,Skoro inni tak robig, to ija moge”). Wykorzystu;

regute spotecznego dowodu w swoim marketingu. Jesli
poszukujgcy nie wie, jakg decyzje podjg¢, czesto kieruje
sie zachowaniem innych. Zatem chwal sie tym, co
buduje Twojg marke i wyrdznia Cie wsrdd konkurencji.
Dowodem na Twoje kompetencje sg najczesciej liczba
obstuzonych klientéw lub duze firmy, instytucje czy

znane osoby, ktére skorzystaty z Twoich ustug.



http://kolczyki-swarovski.firmy.net/

Spotfeczne zaufanie trudno zdoby¢, bo czesto zwigzane

jest to z wieloletnig dziatalnoscig. Buduj je, bedac statym
i konsekwentnym w swoim dziataniu. Niezmienne logo,
charakterystyczna nazwa, od lat ta sama siedziba to

elementy, ktére zapadajg w pamiec¢ klientow.

Artur Pluta, Szkota Jazdy ENIGMA

29

Gtéwnym profilem dziatalnosci Osrodka Szkoleri
ENIGMA sq programowe kursy nauki jazdy na
wszystkie kategorie prawa jazdy. Dziatalnos¢
rozpoczelismy w 1991 roku i od tego czasu
wyszkolilismy juz ponad 35 000 oscb. Miescimy
sie caty czas pod tym samym adresem w Kielcach i zatrudniamy
prawie caty czas te samgq kadre szkoleniowq, uzupetnianqg przez
nowych instruktoréw. Opieramy swojq dziatalnos¢ réwniez na
statych, wypracowanych metodach reklamy. Od samego poczqtku
mamy strone internetowq, a od 2009 roku reklamujemy sie za
posrednictwem Firmy.net. Od ponad 25 lat obserwujemy, jak
zmienia sie rynek. Na dzieri dzisiejszy internet jest podstawowym
narzedziem do komunikowania sie z naszymi obecnymi
i przysztymi kursantami. Wyrdznienie w programie firma
Przyjazna Internautom potwierdzifo trafnosc naszych dziatarn.

_ 03 _ Eliminuj dyskomfort - klient musi
czué, ze jest bezpieczny pod Twoja

opieka

Ludzie bardzo czesto znajdujg sie w sytuacjach, od
ktorych cheg uciec. Nie skupiaj sie tylko na samym
opisywaniu korzysci, dawaj tez nadzieje na ulge,

uwolnienie od czego$ mniej lub bardziej niechcianego.

Wybierz dyskomfort (problem emocjonalny), ktéry
Twoje ustugi lub produkty usuwajg. Nastepnie pokaz,
ze potrafisz rozwigzac ten problem lub nie dopusci¢
do jego powstania. Zacznij swoj przekaz od tego, co

najczesciej boli Twoich klientéw, a dopiero potem pokaz
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narastajgce korzysci z zakupu Twojego produktu lub

ustugi.

—  Malgorzata Jankowska, Biuro Rachunkowe Goja , ,
Biuro rachunkowe Goja powstato 15 lat temu
i z powodzeniem funkcjonuje do dzis. Nasze atuty
to: zaangazowanie w sprawy klientdw, solidnosc
oraz dostosowanie naszych ustug do indywidualnych
potrzeb i oczekiwar zaréwno matych, jak i Srednich
przedsiebiorstw. Wiemy tez, jak stresujqce

i czasochfonne sq wizyty w urzedach, dlatego oferujemy klientom

reprezentowanie ich przed urzedem skarbowym i ZUS. Dowodem

na zadowolenie z naszych ustug sq pozostawione przez klientow

pozytywne opinie i referencje, ktére doceniajq nasze starania

w dbanie o dobro klienta. Od 2003 roku mamy strone internetowg,

a od 2013 roku réwniez prezentacje w Firmy.net. Najwiecej nowych

klientéw zgtasza sie do nas z polecenia, jednak nie rezygnujemy

Z internetu jako Zrédfa zapytan. Dzieki programowi Firma

Przyjazna Internautom zadbalismy o lepszy wizerunek naszego

biura rachunkowego. A wyréznienie w konkursie zmotywowato nas

Jeszcze bardziej do pielegnacji wizerunku firmy w internecie.

Chwal sie udanymi realizacjami,
- 04 ~  aby klient chciat sie z nimi
utozsamic
Dawaj jak najwiecej przyktadéw owocnego
wykorzystania Twoich produktéw czy ustug przez
klientow. Historie sukcesu, oparte na Twoich
dziataniach, s3 najlepsza reklama.
Pokaz obraz, ktéry przyciggnie uwage klienta i sprawi,

7e ten bedzie sie chciat z nim utozsamic.

Aby zbudowa¢ wiarygodnosc¢ i naprawde przekonac
odbiorce do kupna produktu lub skorzystania z Twoich
ustug, nalezy te superlatywy uzasadni¢. Najwieksze
wrazenie robig obrazy ilustrujgce stan ,przed” i ,po”.
Takie dziatanie pokazuje klientowi kontekst jego obecnej

i wymarzonej sytuacji.
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http://enigma.firmy.net/
http://goja-polecana-przez.firmy.net/

Joanna Duch, Centrum Dietetyczne
,, Naturhouse Ostroteka

Naturhouse to centrum dietetyczne, ktére istnieje
w Ostrofece od 4 lat i oferuje specjalistyczne
porady dietetyczne. Swojq dziatalnosc¢ opieramy
na wieloletnim doswiadczeniu, wypracowanym
przez dietetykdw Naturhouse na catym sSwiecie, pomagajqc
zmieniac niewtasciwe nawyki zywieniowe, redukowac mase ciafa,
a takze uktadac diety w réznych jednostkach chorobowych.
Naszym najwiekszym sukcesem jest ogromna suma zrzuconych
przez naszych klientéw kilogramdw. Przyktady metamorfoz
na biezqco uaktualniamy na naszej stronie www. Prowadzimy
réwniez profil na Facebooku oraz prezentacje w portalu Firmy.
net. Zauwazytam, ze dzieki Firmy.net nasi klienci mogq w szybki
i fatwy sposéb zdobyc¢ informacje na temat naszego Centrum
Dietetycznego, a takze poznac opinie innych 0séb, ktére miaty
okazje skorzystac z naszych ustug. Dzieki udziatowi w programie
Firma Przyjazna Internautom i zdobyciu tytutu laureata
wyrézniamy sie na tle naszej konkurendji. Jest to dla nas ogromne
wyrdznienie, ktére motywuje nas do dalszej pracy i dbania o nasz
wizerunek w internecie.

_ O _ Buduj pozytywne doswiadczenie

klienta

Dzi$ nie sprzedaje sie produktow i ustug, dzis sprzedaje
sie przezycia i doswiadczenia. Budowanie relagji

i pozytywnego doswiadczenia to zaniedbywany przez
wiele firm temat. Jednak dodatkowe dziatania,

ktére niekoniecznie sg podstawowym

obszarem dziafalnosci biznesowej,

pozwalajg na stworzenie wokot siebie grona
zwolennikdw, ktérych juz wowczas bardzo

szybko przeobrazi¢ w klientéw.

Jesli mamy pozytywne skojarzenia i doSwiadczenia

z marka, nie tylko zebrane podczas sprzedazy


http://naturhouse-ostroleka.firmy.net/

lub obstugi klienta, jesteSmy bardziej sktonni do
pdZniejszych zakupoéw. Organizowanie lub angazowanie
sie w rézne akcje, projekty czy imprezy, to mozliwos¢
zaprezentowania firmy nie tylko od sprzedazowej

strony.

, , Piotr Czarnecki, EPC Polska Sp. z 0.0.

Znalezienie sie w dziesigtce laureatow Firmy

Przyjaznej Internautom 2015 zawdzieczamy

niewqtpliwie naszym klientom, zadowolonym

z poziomu Swiadczonej przez Serwis EPC

obstugi ich pojazdéw spod znaku Land
i Range Rovera, innych 4x4, Jaguara i pozostatych marek
premium. Wyspecjalizowana kadra, stosowanie procedur
producentdw, wyposazenie i pasja to kolejne elementy tego
sukcesu Doswiadczenie zdobywane podczas trudnych imprez
terenowych, w ktérych startujemy, stuzy nie tylko codziennej
pracy, ale i pozwolito zaoferowac globtroterom niszowe na rynku
przebudowy i doposazenia pojazdéw do off-roadowych wypraw,
co gwarantuje im wyjqtkowe doswiadczenia podczas rajdow.
Ich relacjami z przezytych przygdd dzielimy sie z internautami,
ktdrzy stajq sie czesto... naszymi nowymi klientami. | tak krqg
odbiorcéw i gama projektéw, w ktérych bierzemy udziat,
rozrastajq sie, co niewqtpliwie cieszy. Cel pozostaje jednak zawsze
ten sam - zapewnienie niezawodnosci sprzetu oraz komfortu
i bezpieczeristwa naszym klientom. Czy jego osiqgniecie pozwoli
nam w 2016 roku wejsc do grona laureatéw? Zobaczymy, ale na
pewno warto...

_ O 6 _ Pobudzaj wyobraznig klientow -
stawiaj na personalizacje

i interakcje

Wedtug badan Joann Peck (Wisconsin School of
Business) i Suzane B. Shu (University of California),
mamy o wiele wieksze checi na posiadanie produktu,
ktory juz mamy w rekach. To niezwykle trudne do
przeskoczenia w komunikacji z klientem w internecie.
Jednak copywriting potrafi w taki sposob wptywac na
ludzka wyobraznie, a stowa maja takg moc, ze jest to
prég do przeskoczenia. Dodatkowa sitg bedg oczywiscie

zdjecia i wideo.

Opis produktu lub ustugi powinien byc¢ tak
skonstruowany, aby potencjalny klient byt w stanie
sobie wyobrazi¢, jakby byt jego posiadaczem i korzystat
ze wszystkich jego dobrodziejstw. Uwodzenie stowami
dziata nie tylko na kobiety - to réwniez klucz do sukcesu

w biznesie!

Marcin Pierzynski, AREA 51

Paintball Grodzisk , ,

AREA 51 Paintball Grodzisk to firma, ktéra istnieje
w branzy rozrywkowej od 6 lat. Przez ten okres
nieustannie sie rozwija, oferujqc swoim klientom
niezwykty wachlarz emodji i dobrej zabawy, co
w czasach tak wielkiej konkurencji jest nie lada
zadaniem. Od samego poczqtku inwestujemy w obecnosc
w internecie. To w nim za pomocq takich portali, jak Facebook,
YouTube i Firmy.net wykreowalismy wtasng marke, ktéra
Z powodzeniem przycigga kolejnych graczy zqdnych wyzwari,
przygdd i adrenaliny. Dzieki uzyskaniu tytutu laureata konkursu
Firma Przyjazna Internautom 2015 staliSmy sie jeszcze bardziej
rozpoznawalni w sieci, a takze poza nig. Nagroda z catq pewnosciq
przyczynita sie do wzrostu zaufania i zainteresowania naszq
firmq. Oczywistym jest dla nas fakt, ze kazdy nowy przedsiebiorca
powinien zadbac o to, by istniec w internecie i byc fatwo dostepnym
dla klienta, utrzymywac z nim kontakt i interesowac go swoimi
kolejnymi poczynaniami. Tylko wchodzqc w interakcje z ludZmi,

mozna byc pewnym osiggniecia sukcesu na duzg skale.

_ O 7 _ Dajsie znalez¢ - uzupetnij jak
najbardziej szczegétowo swojg

oferte w sieci

Dla Google najbardziej licza sie strony, ktére prezentuja
wartosciowe informacje dla klientow. Tres¢ stata sie
kluczowa, jesli chodzi o dziatania pozycjonerskie. Mozna
powiedzie¢, ze uzupetnianie witryn unikalng i uzyteczng
trescig to wymaog, ktory nalezy spetic, aby pojawic sie

w TOP wynikow wyszukiwania.
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http://epc-land-rover-4x4.firmy.net/
http://paintball-grodzisk.firmy.net/

Tworzac prezentacje w portalu Firmy.net, przedstaw
jak najszerzej swojg oferte. Dzieki uzupetnionemu
katalogowi produktow i ustug mozesz by¢ na pierwszych
miejscach w Google na setki stow kluczowych, ktére

w nim zawrzesz. Dzieki temu pozyskasz bardzo duzy
ruch na prezentacje bezposrednio z wyszukiwarki
Google. Oproécz tego klienci, ktérzy trafig na Twoja
prezentacje uzyskajg duzo istotnych dla nich informadji
o produkcie czy ustudze. Oszczedzasz czas zaréwno
swoj, jak i klientow, ktdrzy nie musza o nic dopytywac,
jak réwniez przekonani o tym, ze znalezli, to czego

szukali, nie udajg sie do konkurencji.
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tukasz Tchir, Efekt Partner

Jestesmy Agencjq Interaktywnq, funkcjonujqcq

na rynku od 5 lat, zatem doskonale wiemy, jak

skutecznie sie promowac i pozyskiwac klientdw.

Nasze dziatania reklamowe skupity sie gtdwnie

na pozycjonowaniu organicznym i szczegotowo
wyselekcjonowanych katalogach. Jednym z nich jest portal Firmy.
net, z ktérym wspotpracujemy juz czwarty rok. Stworzylismy
wizytéwke, ktdra od razu poszybowata na samq gore, zajmujqc
czofowe pozycje w swoich kategoriach. Szybko zostalismy
docenieni przez klientow. Dzieki wysokief jakosci ustug i obstugi,
w krétkim czasie udato nam sie uzyskac stabilng pozycje na
rynku. Program Firma Przyjazna Internautom mobilizuje nas do
zbudowania naprawde poteznej wizytéwki, czesto wiekszej niz
niektdre firmowe strony www, co przektada sie na wyzsze pozycje
w katalogu i w wyszukiwarce Google. Czotowe pozycje umoZliwiajq
nam dotarcie do wiekszej liczby nowych klientdw. Dzieki wysokiej
pozycji w portalu Firmy.net dotarlismy do catkiem nowej grupy
klientéw. Natomiast dzieki programowi nasza firma otrzymata
sporo pozytywnych opinii, co przefoZyto sie na silniejszq pozycje

wsrod konkurendji.
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http://efektpartner.firmy.net/

Zakonczenie

Zmiany w algorytmie Google'a sprawity, ze SEO stato
sie niemozliwe bez tworzenia tresci. Jednak nie tylko
wkradanie sie w taski Google'a jest wazne. Najwazniejsi
sg klienci, ktérych same wysokie pozycje w wynikach

wyszukiwania nie przekonaja.

Program Firma Przyjazna Internautom trwa niezmiennie
od 2010 roku. Od tego czasu portal Firmy.net
przedstawia wskazowki, jak stworzy¢ prezentacje

przyjazng e-klientom i wyszukiwarce Google.

Kryteria programu majg za zadanie wskazywac droge,

jak uzupetnia¢ oraz optymalizowac firmowe prezentacje.

Unikalne i doktadne opisy dziatalnosci z uzyciem stéw
kluczowych oraz uzupetniony katalog produktéw i ustug
to pierwszy krok do TOP Google’a. Natomiast dbanie

0 pozytywne opinie od klientéw oraz referencje od
partneréw biznesowych to klucz do budowania zaufania
oraz wiarygodne potwierdzenie profesjonalizmu

i rzetelnosci firmy.

Warunkiem uczestnictwa w programie Firma Przyjazna
Internautom jest posiadanie konta w serwisie Firmy.net.
Uczestnictwo nie wigze sie z zadnymi kosztami,

a zatozenie konta i prowadzenie prezentadji ,Wpis” jest

bezptatne.


http://www.fpi.firmy.net

DOMINIKA STUDNIAK

NAPISAC,

CHC\AL KUPIC
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S5Y KLIEN T

PRODUKT?
R

Polacy z roku na rok coraz chetniej kupujg w sieci,

ich liczba stale i proporcjonalnie rosnie. W 2015 r. przynajmniej

raz w sieci kupit co$ co drugi dorosty uzytkownik internetu

(51 proc.). Do tego $redni czas spedzany tygodniowo przez

uzytkownikow w wirtualnym Swiecie rosnie*. Kobiety przewidujg,

ze ich wydatki na zakupy online pozostang na tym samym

poziomie co w 2015 r., a mezczyzni spodziewajg sie, ze ich

budzet na ten cel wzrosnie. Obecnie wartos$¢ rynku e-commerce

w Polsce to juz 27 mld zt**,.

|

numer022006 - FIRMER

42




W koszyku ladujg najczesciej: odziez i obuwie, artykuty
dla dzieci, sprzet elektroniczny i ksigzki. Dalej na liscie
internetowych zakupdéw sga: artykuty motoryzacyjne,
kosmetyki, bilety lotnicze, kolejowe i autobusowe,

a takze sprzet sportowy*. Czy biorgc pod uwage

te dane, na usta cisng Ci sie pytania: Dlaczego nie
korzystam z takiego potencjatu? Dlaczego nie zarabiam
lub ciggle zarabiam zbyt mato? Gdzie popetniam btad?

Dlaczego nie sprzedaje?

Bez wzgledu na to, jaka dziatalno$¢ prowadzisz, na
pewno nie musze Cie przekonywac, ze obecnos¢

w internecie ma kolosalne znaczenie dla Twojego
biznesu. Zdajesz sobie tez sprawe, ze prezentacja
produktéw czy ustug w sieci, jest duzo trudniejsza niz
na zywo. Oczywiscie gtéwnym powodem, dla ktérego
niektorzy catkowicie wykluczajg mozliwos¢ zakupow
przez internet jest to, ze nie mogg obejrzec¢ czy dotknac
produktu, nie moga tez na wiasne oczy przekonac

sie, w jakich warunkach realizowane sg Twoje ustugi.

Jednoczesnie

N |

23 proc. 0sob, ktére
deklaruja, ze nigdy nie
Zrobity zakupow przez
internet, bytoby sktonnych
to zmienic, gdyby otrzymaty
wiecej informadji

0 produkcie na stronie
sklepu**.

Czym mozesz zachecic klienta?

Klient robigcy zakupy w sieci to $wiadomy konsument -
szuka produktéw, poréwnuje je, w swoich wyborach
kieruje sie oszczednoscig zaréwno czasu, jak

i pieniedzy. Bywa, ze decyzje o zakupie podejmuje pod
wplywem emocdji, jesli jej pdzniej zatuje, towar wraca

do sklepu. Przewaznie, wchodzac na Twojg strone
internetowa, ma konkretny cel - znalez¢ atrakcyjng
oferte i przeprowadzic¢ transakcje. Od Ciebie zalezy,
czy spemisz jego oczekiwania i zatrzymasz go na dtuzej,

czy pozwolisz mu odejsc.

Z jednej strony wiesz, ze klient ulega emocjom, z drugiej
strony czytasz, ze sprzedaje tylko SEO. Jak pogodzi¢ obie
sfery? Jak sprawi¢, by zadowoli¢ i klientéw, i Google'a?
Whbrew pozorom nie jest to takie trudne. Juz od dawna
wyszukiwarki nie nabierajg sie na teksty nafaszerowane
stowami kluczowymi - liczy sie rzetelny opis w duchu

user friendly, jesli taki bedzie - polubi go takze robot.
Generowanie tresci tylko po to, by wypozycjonowac

strone, zupetnie mija sie z celem.
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Jak uzywac stowa?

Poznaj 8 zasad, ktorych stosowanie zapewni Ci

zainteresowanie klientéw i aprobate Google'a.

N O /I N Stworz opis - wbrew pozorom,

to wcale nie takie oczywiste. Okazuje
sie, ze 11 proc. klientéw e-sklepéw napotkato
problem braku istotnych przy kupowaniu informacji
dotyczacych towaru, a kolejne 11 proc. natkneto sie na
nieprawdziwe informacje o produkcie**. Nie wystarczy
wiec, ze zamiescisz zdjecie produktu i napiszesz, co
ono prezentuje. Klient nie lubi sie domyslac¢, co masz
mu do zaoferowania. Jesli nie otrzyma kompleksowe;
informacji, opusci Twoja strone. Lepszy scenariusz
zaktada, ze bedzie szukat kontaktu i zalewat Cie
telefonami lub e-mailami, to z kolei oznacza, ze na

odpowied? bedziesz musiat poswieci¢ swoj cenny czas.

B O 2 B Nie kopiuj opisu producenta -
zapewne pojawia sie on tez na wielu
innych stronach internetowych, wiec - po pierwsze -
uzytkownik niczego nowego sie nie dowie, po drugie -
z brakiem unikalnych tresci juz od 2011 r. skutecznie
rozprawia sie Panda - algorytm Google'a, ktéry zaniza
pozycje w wyszukiwarce stron z powielajgcymi sie,

skopiowanymi tresciami.

Jak sprawdzi¢, czy tresci na Twojej stronie sg unikalne?
Wykorzystaj narzedzie Duplicate Page Finder lub

Copyscape.

O 3 Zrob analize, czego i kiedy szukajg

klienci. Dzieki temu zadbasz o to,
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by trafiali oni na Twojg strone internetowg doktadnie

wtedy, kiedy potrzebuja tego, co oferujesz.

Jak sprawdzi¢ czego szukajg Twoi potencjalni klienci
i czego akurat potrzebujg? Wykorzystaj narzedzie Google

Trends lub Global Market Finder.
04 Tworz tresci, ktére odpowiadaja

wyszukiwarce w Twojej kategorii. Wykorzystuj i precyzu;

na pytania, jakie zadajg internauci

frazy szerokie tzw. long tail - zamiast pisac o kurtce,
stwdrz oferte damskiej kurtki puchowej lub meskiej
kurtki na narty - doceni to algorytm Koliber, ktéry nie
skupia sie na pojedynczych stowach, a potrafi zrozumiec

cate frazy.

W tym celu wykorzystaj narzedzie Planner Keyword -
sprawd?, jak konwertujg dana fraza i jej warianty

w dfugim ogonie.
O 5 Ukaz produkt jako rozwigzanie

na jego pragnienie. Klienci nie kupuja tylko nowych

problemu klienta lub odpowiedz

butéw do biegania, ale i lepsza sylwetke; nie chca miec
wyfgcznie nowego garnka do gotowania na parze,

ale zdrowy styl zycia.

Skorzystaj z jezyka korzysci, przekonaj klienta,

ze kupujac Twoj produkt, zyska cos jeszcze.

O 6 Postaw na konkret - opis musi

odnosic sie do oferowanego towaru
lub ustugi. Musi zawierac¢ same przydatne klientowi
informacje - nie tworz go zatem w oparciu o szereg

przymiotnikéw. Klient nie musi czytac o tym, ze lodéwka



https://www.google.pl/trends/
https://www.google.pl/trends/
https://translate.google.com/globalmarketfinder/g/index.html?locale=en
https://adwords.google.pl/KeywordPlanner
http://www.seomastering.com/duplicate-page-finder.php
http://www.copyscape.com/

jest w biatym kolorze, skoro widzi to na zdjeciu - pisz
o tym, czego nie widac na pierwszy rzut oka: z jakiego
materiatu jest wykonana, jaki ma rozmiar, jak jest
Wwyposazona, jaki ma system odszraniania i jaka klase
energetyczna. Klienta bardziej przekonaja rzetelne

informacje niz marketingowe sztuczki.

B 07 B Przemysl stowa kluczowe - jesli
upchniesz ich w tekscie zbyt duzo,
odniesiesz odwrotny do zamierzonego skutek. Uzywaj
kluczowych fraz naturalnie, w odpowiednio odmienionej
formie gramatycznej, stosuj synonimy - tak, by tekst

dobrze i lekko sie czytato.
B O 8 _ Zadbaj o wizualna strone opisu -

wiarygodnos¢ strony i samego sprzedawcy. Efekt?

niedbale przygotowane opisy podwazajg

Uzytkownik wychodzi ze strony. Czy wiesz, ze dla

20 proc. 0séb robigcych zakupy online czytelna
prezentacja produktu wptywa na wiarygodnosc
sklepu**? Dlatego odpowiednio sformatuj tekst, wyttusc¢
kluczowe informacje, wypunktuj najwazniejsze cechy.
Spraw, by tekst ukfadat sie w logiczng catos¢. To wazne,
bo w przypadku 10 proc. uzytkownikéw o pierwszym
zakupie w danym sklepie przesadza atrakcyjny sposéb

prezentacji produktu.
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Co da Ci dobry opis?

Opis produktu to nie tylko
Cigg znakdw konieczny do
wstawienia w odpowiednim
polu w CMS-ie. Jego

brak moze zdecydowac

0 Twoim byc¢ albo nie by
na konkurencyjnym rynku
e-commerce.

Dzieki dobremu, wyczerpujgcemu opisowi sprawisz,
ze wilk bedzie syty i owca cata.

m, Twoja oferta zaindeksuje sie wyzej

w wyszukiwarce.

IWugie, zaoszczedzisz czas - klient, ktory otrzyma
komplet informacji, nie bedzie bombardowat Cie
szczegbtowymi pytaniami, a od razu ztozy zamdwienie.
A przeciez o to wtasnie chodzi.

* Badanie ,Internauci 2015", CBOS.
** Badanie ,E-commerce w Polsce 2015", Gemius dla E-commerce Polska.
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ROZWIN SWO

SIZNES
W INTERNECIE

— ANNA GARWOLINSKA —

Na przestrzeni ostatnich lat obserwujemy dynamiczny rozwéj rynku
e-commerce. Ogromny wptyw na zaistniatg sytuacje majg zaréwno postep
technologiczny, jak i wzrost zaufania internautéw do przeprowadzania
transakgji online. Jak donosi Komunikat z Badann CBOS , Internauci 2015,

z internetu regularnie korzysta bowiem niemal dwie trzecie dorostych (64%)
i coraz wiecej Polakéw wykorzystuje go do wymiany débr i ustug*. Rosngca
popularnosc e-handlu to wzrost liczby nowych sklepéw internetowych, a co za

tym idzie spotegowanie konkurencyjnosci na rynku.
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ANNA GARWOLINSKA

Absolwentka fotografii PWSFTVIT oraz studiéw podyplomowych
SGH na wydziale Public Relations i strategicznego komunikowania
w firmach. Od lat zwigzana z mediami, od 2013 roku zajmuje sie
marketingiem i PR-em firmy SEMSTORM.

Prowadzgc whasny biznes w internecie, niezwykle wazne
jest monitorowanie dziafan, jakie podejmuje Twoja
najblizsza konkurencja. Dzieki temu bedziesz w stanie

skorygowac wiasng oferte, sprawiajac, ze stanie sie ona

Zweryfikuj, kto pojawia sie na te same stowa w wynikach
organicznych, a kto w pfatnych reklamach tekstowych
i produktowych. Moze okazac sie bowiem, ze firma,

ktora jest Twoim konkurentem w wynikach naturalnych,

bardziej atrakcyjna dla uzytkownikdéw i to wiasnie jg nie jest nim w reklamach AdWords.

N

W typowaniu konkurendji

wybiora.

Poznaj swoich konkurentow , . T
bardzo istotne jest réwniez

okreslenie zasiegu wtasnej
dziatalnosci. Dzieki

temu bedziesz mogt
wyeliminowac firmy

0 podobnym profily,

ale innym obszarze
dziatania.

By rozpoczac analize konkurencji, oczywiscie najpierw

trzeba poznac innych graczy na rynku. Pamietaj,

ze w wyszukiwarce zagrozenie stanowig nie tylko te

firmy, ktore oferujg podobny do Twojego asortyment.

S3 to réwniez sklepy zaspokajajace te same potrzeby

klientéw, ale przy pomocy innych produktéw czy

ustug. Konkurentami sg takze firmy spoza branzy,

ale pozycjonujace sie na te same stowa kluczowe.

Najprostszym sposobem jest wyznaczenie kilku

najwazniejszych dla Twojego biznesu fraz i sprawdzenie,

ktére strony pojawiajg sie w top 10 wynikéw

_ N o Co analizowac?
wyszukiwania - to Twoi najwieksi konkurenci. Istniejg tez

narzedzia, ktére pomoga Ci w szybki sposdb dotrze¢ do

i o } Nastepnym krokiem, po zidentyfikowaniu konkurendji,
danych dotyczacych rywali czy parametréw ich witryn.

) o o . jest analiza jej poczynan. Pozwoli Ci to zaplanowac
Wowczas pozostanie Ci jedynie ich analiza.
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najbardziej korzystng strategie oraz weryfikowac ja

w zaleznosci od zmian na rynku i potrzeb klientéw.
Obserwacja ta pozwala zdoby¢ informacje o stabych

i mocnych stronach konkurencji, a zatem dopatrzyc¢ sie
szans i zagrozen dla Twojego biznesu. Uzyskane dane
mozesz wykorzysta¢ w modyfikowaniu wiasnej oferty -

bardziej atrakcyjnej i widocznej dla klientow.

Pierwsza rzecz, jaka przychodzi na mysl, to poréwnanie
cen - ale nie koncz analizy wytacznie na tym

etapie. Mimo ze w dalszym ciggu koszt zakupu jest
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podstawowym kryterium wyboru sklepu internetowego,
klient musi do Ciebie najpierw trafi¢, aby zapoznac sie

z oferta. Dlatego na poczatek przyjrzyj sie metodom,
zrédtom i strategii pozyskiwania uzytkownikéw,

wykorzystywanym przez konkurentow.

Analiza konkurencyjnych
serwisow powinna objac

badanie ich funkcjonalnosci

oraz zawartosci. Dowiedz
sie, CO proponujg inne
firmy, jaka jest ich
komunikacja z klientami

oraz ocen jakoSC opisow
produktow czy strony
internetowe.

—_—

Zorientu;j sie, w jaki sposéb $ciggaja do siebie

uzytkownikow, czy umieszczajg w tekstach reklamowych

informacje o rabatach, cenach, darmowej dostawie.

Jak wskazujg badania Gemius, az 67% internautow

jako jeden z czynnikéw motywujacych do czestszych
zakupow online, podaje nizsze koszty dostawy**.
Klienci cenig sobie nie tylko atrakcyjne ceny, ale réwniez
szybkos¢ realizowanych zamdwien czy estetyczne

opakowania i drobne prezenty.

Mozesz takze osobiscie przejs¢ Sciezke zakupowa

u konkurenta - sprawdzisz, w jaki sposéb funkcjonuje




sklep od strony technicznej. Dobrym pomystem jest
zapisanie sie do newslettera rywala (to swietne Zrédto
informacji na temat dziatan promocyjnych), sledzenie
sposobu komunikacji za posrednictwem portali
spotecznosciowych czy bloga. Poznasz wtedy stabe
punkty konkurendji bgdz pewne luki, ktére mozesz

uzupetni¢ na swojej stronie.

Poznaj konkretne dane i stowa

W analizie konkurendji
pomocne bedg rowniez
dane dotyczace tego,
jaki ruch pozyskuja

serwisy oraz jakie pozycje

zajmuja one w wynikach

wyszukiwania w Google.

—_—

Mozesz to zrobi¢, ustalajac, dzieki jakim stowom rywal

znajduje sie na pierwszej stronie wynikdw, a Ty nie.

Liste cennych fraz zbudujesz réwniez, docierajac do
informacji, czego rzeczywiscie wyszukuje internauta.
Analiza ta powinna obja¢ zaréwno naturalne, jak i pfatne
wyniki wyszukiwania - otrzymane wowczas hasta beda
stanowic¢ dla Ciebie dobrg baze do wykorzystania

w tresciach oraz opisach produktéw.

Wyznaczenie stow kluczowych oraz obserwacje fraz
konkurencji pod tym katem mozesz zleci¢ wybranej
agencji SEO badz wykonac jg samodzielnie w oparciu

o dostepne na rynku narzedzia.
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Podsumowanie

Analiza konkurencji to jedno z podstawowych dziatan
niezbednych w efektywnym marketingu i zarzadzaniu
strategicznym. Pozwala ona przede wszystkim na
pozyskanie informadji o stabych i mocnych stronach
konkurentéw, z ktérymi walczysz o pozycje lidera na
rynku, oraz na identyfikacje celéw konkurencyjnych
firm, a nawet ich plandw rozwoju. Takie dane, o ile

sg analizowane systematycznie, umozliwig Ci biezace
dostosowanie dziatan do zmiennych warunkéw, a takze
identyfikowanie szans i zagrozen, stojacych przed

Twoim biznesem.

* Badanie ,Internauci 2015", CBOS.
** Badanie ,E-commerce w Polsce 2015", Gemius dla E-commerce Polska.
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DOMINIKA MIKULSKA

Specjalista w dziedzinie marketingu

i komunikacji. Doswiadczenie zdobywata,
pracujac w agencji interaktywnej oraz
samorzgadzie 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".

ca?
ICZY SIE POMYSk
7AANGAZOWANIE!

Z tego artykutu dowiesz sie, jakie dziatania mozesz podjgc,
by wykreowad matg firme na lidera branzy. Zobaczysz, co mozesz
robi¢ w zakresie marketingu tresci i jak wykorzystac social media

L

w trudnej, nudnej, niewdziecznej i ,nieseksownej” branzy.
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Tworzenie tredci jest najwiekszym wyzwaniem kazdego
marketera, zwlaszcza w realiach matego i sredniego
biznesu. Jednak jest to wyzwanie warte podjecia, gdyz
jesli serwujemy coraz lepszy content, jednostkowy koszt
dotarcia do klienta sukcesywnie sie zmniejsza. Reklama
CPC staje sie tansza, e-maile sie otwierajg i klikajg,
zyskujemy duzo darmowej ekspozycji w mediach
spotecznosciowych, zwieksza sie ruch z réznorodnych
zrédet na firmowej witrynie, a ona wspina sie

w wynikach wyszukiwania. Rosnie ROl naktadéw na
reklame, a to dlatego, ze mamy dobrg tres¢, z ktéra
ludzie chcg sie zaznajomic¢, a w najlepszym razie nawet

i dzieli¢ z innymi.

Nie no, swietny pomyst — powiesz.

Ale moja dziatalnosc, jest jakas taka... nieciekawa.

Jaki content moge stworzyc dla firmy, ktéra zajmuje sie
dorabianiem kluczy/dezynsekcjg/przeprowadzkami/
wymiang szyb samochodowych/wywozem nieczystosci/

wstaw witasne?

Tworzenie tresci w waskiej, specjalistycznej, a czasem

i budzacej obrzydzenie dziedzinie nie jest tak trudne,
jak sie to poczatkowo moze wydawac. Trudny temat
wymaga bowiem niestandardowego myslenia i moze
sprawi¢, ze zaczniemy patrzec (i my, i nasi klienci) na
nasza dziatalnos¢ z zupetnie innej perspektywy. Content
jest bowiem dla marki niczym szklany pantofelek dla
Kopciuszka. Zwraca uwage atrakcyjnym opakowaniem,
ale ma za zadanie przemyci¢ do $wiadomosci fakt,

ze nasza marka tak naprawde zawsze miata w sobie te
wartosc i osobowosc¢. Trzeba byto jg tylko odpowiednio

podkreslic.

Co wazne, im trudniejsza branza, im bardziej jest dziwna

i niepopularna, im mniej tresci jest w niej generowanych
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fot. depositphoto.com

dla Twojego lokalnego rynku, im mniej dzieje sie w social
mediach, tym bardziej nalezy by¢ zmotywowanym,

by zaczac¢ dziatac i to we wszystkich mozliwych
aspektach i kanatach marketingowych. Dlaczego?
Poniewaz bardzo tatwo jest wybic sie na lidera branzy,
gdy dziatamy na terra incognita. Mozemy sobie pozwoli¢

na wiecej, duzo moze nam tez zosta¢ wybaczone.

/godnie z | Prawem
Marketingu™: lepiej byc¢
pierwszym, niz lepszym!

—_——

A zatem do boju, wyciggnijmy Twoja firme ze

stereotypowego workal

#1 Zmien swoje nastawienie

Na poczatek po prostu wyzbadz sie przekonania, ze dla
Twojej firmy nie jest mozliwe stworzenie interesujgcych

trescil
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“Nie ma czegos takiego

jak nudna branza. Istniejg

tylko tworcy tresci, ktorzy

nie sg kreatywni”
Neil Patel

—_——

#2 Stworz sobie podstawy

Zainwestuj czas, by przygotowac dwie mapy mysli.
Pierwszg - nakreslajgca sylwetke Twojego potencjalnego
klienta - stworzysz, zadajgc sobie nastepujace pytania:

@ Kto jest lub mégtby byé moim klientem? Do

kogo kieruje swoj produkt czy ustuge?

@ Czym zajmuje sie okreslona przeze mnie
grupa docelowa? Zawodowo, prywatnie,

hobbystycznie?

@ Z jakimi problemami sie boryka? Czy istniejg

jakies obszary, w ktérych moge jej pomac?

@ Jakie s3 jej priorytety? Jakie s3 jej wartosci?

Z czego czerpie satysfakcje czy zysk?

W drugiej mapie mysli na czynniki pierwsze roztéz swoj

produkt czy ustuge:
@ Jakie sg ich wtasciwosci?
@ Jakie uczucia towarzysza w ich uzytkowaniu?

@ Jakie sg scenariusze ich uzycia, sytuacje,

w ktérych klient po nie siega?
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@ Co wyréznia mnie w procesie wytwarzania
produktu czy Swiadczenia ustugi -
zastosowane materiaty badz technologia, czas,
kompetencja konkretnych pracownikdw, obstuga
posprzedazna, ustugi komplementarne, gwarandja

jakosci?

Zréb to sam lub zarzad? burze mézgdw w firmie. Zapisuj
wszystko i nie oceniaj zawczasu, punkt widzenia kazdej
z 0s6b moze okazac sie cenny. Czas poswiecony na

powyzsze z pewnoscia nie bedzie stracony!

#3 Rozwigzuj problemy

Niezaleznie od tego, w jakiej branzy dziatasz, ZAWSZE
znajda sie w jej obrebie jakies problemy do rozwigzania.
Przygotowujac i publikujac rzetelne materiaty, kreujesz
wizerunek eksperta - wykorzystaj swoje doswiadczenie
i pewne zrédta informadji. Potraktuj swoj gtowny

cel, jakim jest zainteresowanie produktem i wzrost
sprzedazy, jako skutek uboczny dziatan zwigzanych

z marketingiem tresci.

Przyktad B2B - firma wykonujgca zabudowy sanitarne:
Poradnik dla architektéw lub oséb przygotowujacych
zapytania lub ogtoszenia przetargowe, dotyczgcy zasad

projektowania toalet w miejscach publicznych.

Przyktad B2C - gabinet ginekologiczny:
Cykl porad ,Niezbednik przysztej mamy”, a w nim np.:
Jak dbac o higiene w cigzy?, Co spakowac do torby, ktérg

zabierzesz do szpitala?




#4 Nie bdj sie tabu

Jesli Twdj produkt rozwigzuje jakis wstydliwy problem,
koniecznie opisz, jak ten problem zdiagnozowac i sobie
z nim poradzi¢. Zréb to w kompleksowy i nieoceniajgcy
sposob. Uzytkownicy borykajacy sie z niepokojgcymi
objawami, jako pierwsze zrédto informacji wybierajg
internet! Beda Ci wdzieczni, ze w dyskretny sposob

podsuwasz im rozwigzanie.

Przyktad B2B - dezynsekdja:
Artykut ,Wszawica w przedszkolu? Poradnik krok po

kroku, jak pozby¢ sie wszy w obiekcie opieki zbiorowej".

Przyktad B2C - gabinet dentystyczny:
Artykut , Krwawienie z dzigsef? 3 powody, dla ktérych nie

mozesz go dtuzej ignorowac”.

#5 BadZ pomocny i inspiruj

Jednym ze sposobow na trudng marke jest tworzenie
tresci, ktore sg odpowiedzig na potrzeby klientdw

i starajg sie im w czym$ pomac. Aktualnie niezwykle
popularne jest korzystanie z porad i wskazowek

w temacie ,How-To" (Sposdb-Na) czy ,Do-It-Yourself"
(Zréb-To-Sam). Stworz inspiracje z wykorzystaniem

Twoich produktow!

Przyktad B2B - ustugi ksiegowo-kadrowe:

Artykut ,Dokumentacja pracownicza - robisz to Zle!
Najczestsze zaniedbania w prowadzeniu dokumentadji
kadrowej” + do pobrania ,Checklista na koniec miesigca

dla pracodawcy” przygotowana w formacie PDF.
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Przyktad B2C - sklep papierniczy:
Artykut 7 rozwijajgcych kreatywnos$¢ pomystow na
popotudnie z dzieckiem”, Video instruktaz ,Spddnica

baleriny z bibuty - jak zrobi¢ w 10 minut”.

fot. depositphoto.com

#6 Poruszaj wazne tematy

Zbuduj angazujaca tres¢, skupiajac sie na opowiadaniu
o0 tym, co jest tak naprawde wazne dla Twojej

grupy docelowej. Nie tyle chodzi w tej komunikacji

0 angazowanie wielkiej liczby uczestnikow,

co o wykorzystywanie okazji do wypracowania bardziej
bezposrednich i emocjonalnych kontaktéw z klientami.
Zainicjuj komunikacje na wazny temat pod konkretnym
hastem i konsekwentnie nawigzuj do niego, tworzac

powigzane tematycznie materiaty.
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Przyktad B2B - agent ubezpieczeniowy:
#WypadekWPracy, #DlaMoichBliskich.

Przyktad B2C - weterynarz, hurtownia weterynaryjna:
#KochaszToOdrobaczaj. Dbaj o zdrowie pupila swojej

rodziny.

#7 Zarazaj pozytywng energia

Jaki sposéb na zycie majg Twoi potencjalni klienci, co ich
taczy i czym sie charakteryzujg? Co robig na co dzien?
Swietnym sposobem na content B2B jest zaoferowanie
porad do zastosowania w zyciu prywatnym z nurtu
#LiveHacking. Aktywnosc fizyczna, gotowanie,

segregacja odpaddéw w domu - to przyktadowe tematy.

Przyktad B2B - producent lub sprzedawca mebli
biurowych:
Video tutoriale, np. ,Jak dbac o zdrowe plecy?

5-minutowa gimnastyka w pracy”.

NUMER 02/2016

FIRMER

54

fot. depositphoto.com

Przyktad B2B - wytworca folii spozywczej lub
opakowan $niadaniowych:

Seria ,Szybkie i zdrowe przepisy do lunchboxa”,

w formie tradycyjnej foto + tekst lub krotkich video

tutoriali.

#8 Nie badz Smiertelnie powazny

Mozesz sprzedawac, rozSmieszajac, a jednoczesnie
przekazujac wiedze na temat swojej branzy czy
produktow w interesujacy i fatwo przyswajalny sposob.
Dystans do siebie i ludzka twarz marki zjednuje
spotecznosc i buduje jej rozpoznawalnos¢. W tej
dziedzinie Swietnie sprawdzajg sie komiksy (mozesz

je z powodzeniem wyszukac i udostepnic), zdjecia

oraz memy - te bez problemu przygotujesz wiasnymi
sitami, np. poprzez bezpfatny Meme generator. Humor
branzowy (byle nie zbyt hermetyczny) jest sSwietnym
przerywnikiem i moze pojawiac sie raz na jakis czas.
Warunek: Tworzac LOL content, nie przekraczaj granicy

dobrego smaku.



https://imgflip.com/memegenerator

Przyktad B2B - ustugi ksiegowe: podswiadomie analizujesz ich potencjat do

zamieszczenia na firmowym Facebooku.

TGODNIE Przyktad B2B - ksiegowa:

FIFO. Podatek handlowy jeszcze przed wakacjami. Kto i ile

g & zaptaci?

Przyktad B2C - ortopeda, rehabilitant, fizjoterapauta:

s 2 Euranct e ViR Iuinora 18 EAGUELB) Kontuzja stawu skokowego Kamilia Grosickiego tuz
przed EURO!
Przyktad B2C - dorabianie kluczy:
Kazdy z nas zna ten moment. Przyktad B2C - doradca kredytowy:

Kto skorzysta na nowym programie wspierania

budownictwa Mieszkanie+?

#10 Udostepniaj zewnetrzne
tresci

Wzbogac feed, udostepniajgc wartosciowe i ciekawe
materialy innych wydawcow tresci zajmujacych

sie Twoim zagadnieniem, ale pod innym katem,
promujacym produkty czy ustugi komplementarne
wzgledem Twojej lub stanowiace jej skladowe

(np. materiaty, z ktérych sam korzystasz w procesie
wytworczym, wyjatkowe np. ze wzgledu na ekologie,

naturalne skfadniki czy proces wytworczy).

Gdy powotujesz sie na czyjes tresci, taguj ich tworce.
#9 BQdZ na bIEZQCO Jest spora szansa na to, ze wkrétce w naturalny sposéb

odwdzieczy sie tym samym.

Czy jakies tematy z Twojej branzy lub z dziedzin jg

wspomagajacych sg aktualnie na topie i mozesz

poptyna¢ na fali ich popularnosci? Dzielac sie #11 Inspiruj 5|Q

informacjami z pewnych Zrédet, nie zapomnij

0 rzeczowym komentarzu wiasnego autorstwa. Juz Nie musisz wszystkiego wymysla¢ sam! Na Swiecie
po tygodniu spostrzezesz, ze czytajac wiadomosci, znajdziesz z pewnosciag PRZYNAJMNIEJ jedna firme,
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ktéra robi co$ podobnego w Twojej branzy. Wystarczy ja
znalez¢ i kreatywnie nasladowac. Podgladaj koncepcje

i tematy. Tlumacz materiaty obcojezyczne. Przetwarzaj,

tacz i komentuj po swojemu. Wykorzystuj tresci

dostarczone przez fandw i klientow.

#12 Postaw na réznorodnos¢
form

Pisz, kre¢, prezentuj, fotografuj, nagrywaj — dziafaj
wielopfaszczyznowo. Masz do wyboru nieprzebrane
bogactwo form, oto niektére z nich:

= czysty tekst - artykut, post tekstowy, tweet;

= zdjecia lub obrazy;

= mem - stworzony na bazie zdjecia dowcipny

komentarz;

numer022006 - FIRMER
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wideo - tradycyjne, animowane, montaz typu
pokaz slajdéw; warto uwzgledni¢ bardzo krétkie
formy dedykowane serwisom typu Vine (6 sekund),
Instagram (30 sekund) czy Snapchat (10 sekund);
podcast - forma audycji dzwiekowej dystrybuowana
poprzez odtwarzacz na stronie lub do pobrania;
infografika - przedstawienie danych liczbowych
w formie rysunkowej;

notatka graficzna (sketchnoting, graphic
recording) - forma wizualna przedstawiajaca
powigzania pomiedzy ideami i poruszonymi
problemami;

pokaz slajdéw - prezentacja zamieszczona np.

w serwisie Slideshare.




#13 Publikuj wielokanatowo

Tresci dystrybuuj z wykorzystaniem réznych kanatow
publikacji. Moze to by¢ wiasny blog firmowy, blog
zewnetrzny (np. prezentacja w wyszukiwarce firm
Firmy.net, a takze LinkedIn), kanat na YouTube, profil
na Tweeterze, Pinterescie czy Instagramie. Mozesz tez
postarac sie o goscinne publikacje w innych serwisach,

odptatnie lub na zasadzie partnerstwa.

Dobrg praktyka jest prowadzenie dziatan w wielu
miejscach w celu maksymalizacji zasiegu - np.
przygotowany materiat wideo mozna opublikowac
réwnie dobrze w mediach spotecznosciowych, jak
i na wrasnym blogu, trafiajgc do szerszego grona

zainteresowanych.

#14 Badz dostepny

Jest wazna konsekwencja obecnosci w wielu mediach

umozliwiajgcych bezposrednig komunikacje - catkowicie

nowe formy dialogu, wiasciwie dotychczas firmom

nieznane. Nie mozemy juz oczekiwac, ze klient
skontaktuje sie z nami przez podsuniety mu przez

nas formularz kontaktowy i numer telefonu. On sam
dokona wyboru najwygodniejszej dla siebie drogi do
nas. Poprzez wiadomo$¢ na czacie, komentarz na blogu
lub pod jednym z naszych postéw na Facebooku czy
Instagramie, czy tweet z naszg nazwg uzytkownika. Badz

wiec tam dla niego i odpowiedz na jego pytania.

Podsumowujac...

Im mniej prawdopodobne wydaje sie stworzenie
dobrego planu na content dla danej marki, tym
wiekszym echem odbije sie jej ewentualny sukces. | choc
czasem jest to zadanie dosc trudne, ciekawg strategie

content marketingowg moze mie¢ kazda firma.

* 22 prawa marketingu opracowane przez ekspertéw A. Ries i J. Trout w The 22

Immutable Laws of Marketing.

fot. depositphoto.com



— ARTUR JABLONSKI —

+A czy nie da sie taniej?”. ,Dlaczego tak drogo?!". lle razy styszates$ tego
typu pytania? Pewnie niezle Cie irytujg. Najwyzsza pora nauczyc sie
prawidtowo na nie odpowiadac. Wbrew pozorom - da sie. Trzeba tylko do
tego odpowiednio podejs¢.
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Marketer, konsultant, trener, wyktadowca, bloger (WWW.ARTURJABLONSKI.COM).
Prowadzi szkolenia, doradza i realizuje unikalne projekty dla firm
réznego typu. Pracowat m.in. z Otodom, Otomoto, radio PiK, miastami Torun

WyobrazZ sobie, ze jestes grafikiem. Wtasnie otrzymates
do wyceny kilkunastostronicowy katalog produktowy
dla firmy X. Przyjrzate$ sie materiatom, oszacowate$
warto$¢ na 1000 ztotych i takg kwote zaproponowate$
zleceniodawcy. W e-mailu zwrotnym przeczytates$
jednak, ze firma nie moze sobie pozwoli¢ na tak duzy
wydatek, ma jednak dla Ciebie kontrpropozycje -

700 ztotych.

ARTUR JABLONSKI

Co teraz?

Jezeli bardzo zalezatoby Ci na tym zleceniu, to zapewne
bys sie zgodzit. To jednak niebezpieczna droga. W ten
sposob datbys$ wyrazny sygnat swojemu zleceniodawcy,
ze kwota, jaka proponowate$ na poczatku, byta za
wysoka. Bo jesli by tak nie byto, to dlaczego miatbys sie

zgodzi¢ pracowac za mniejsze pienigdze?

Co robi¢, gdy klient chce zaptacic
mniej

Jak mozna by zachowac sie inaczej w takiej sytuacji?
Cdz, jest kilka opcji. Jedna z nich to oczywiscie twarde

obstawanie przy swoim. Znasz to z zabawnych zdjec

i Gdynia i wieloma innymi.

ze sklepow wielobranzowych, ktére kraza po sieci:
,Uprzejmie przypominamy, ze Rabat jest stolicg Maroka”
i tak dalej. Jezeli jednak po prostu powiesz ,nie”, istnieje
duze prawdopodobieristwo, ze klient nie zdecyduje sie

na Twoje ustugi.

Mozesz sie zachowac na jeden z dwéch

sposobdw.

Pierwszy, prostszy, to péjscie na kompromis - Ty
obnizysz cene, ale klient zmniejszy zakres pracy do

wykonania.

To bardzo proste i logiczne. Wré¢my do przyktadu

z katalogiem. Jezeli wycenite$ dwunastostronicowy
katalog na 1000 ztotych, to mozesz zakomunikowac
klientowi, ze za mniejszg kwote bedziesz z nim pracowat
chetnie, ale nad katalogiem wielkosci, dajmy na to,

oé$miu stron.

Mozesz tez zaproponowac inng technike wykonania,
prostszg (a dla Ciebie fatwiejszg i szybszg do

opracowania) stylistyke.

Dzieki takiemu rozwigzaniu obie strony muszg pojs¢

na jakie$ ustepstwo - nie tylko Ty. Klient, ktéremu
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http://www.arturjablonski.com

zaproponujesz takie rozwigzanie, nie bedzie miat

poczucia, ze Twoja poczatkowa stawka byta za wysoka.

Dlaczego zongler upuszcza pitke?

W ksigzce Fooling Houdlini, ktéra jest spisanymi
wspomnieniami bardzo znanego amerykanskiego
magika i iluzjonisty, autor opisuje swoje wrazenia

z wystepu zonglera. Zapadt mu on w pamie¢, poniewaz
performer - tuz przed kulminacyjnym momentem
wystepu - pomylit sie i wszystkie piteczki upadty na

ziemie.

Nasz przyszty magik, a wowczas jeszcze mtody
entuzjasta tej sztuki, zachodzit w gtowe, jak do tego
doszto. Przeciez ogladat wystep Swietnego fachowcal
Pare lat pézniej przypomniat sobie te sytuacje, kiedy

podczas rozmoéw z innymi zonglerami dowiedziat sie,

NUMER 02/2016
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ze tego typu artysci, o ile sg dobrzy w swoim fachu,
zawsze tak robig. Dzieki temu dajg publice poczug,

ze wystep, ktory oglada, to cos rzeczywiscie trudnego.

To logiczne. Jak inaczej miafaby sie o tym przekona, jesli
zongler wykonywatby swojg robote z takim wdziekiem

i lekkoscig? Wygladatoby to wtedy na Smiesznie tatwe.
Dobry zongler wie, ze widzowie muszg docenic jego
umiejetnosci i planowana pomytka jest sposobem,

by im w tym pomaoc.

Pokaz wartosc dla klienta

Moglibysmy sie duzo nauczy¢ od zongleréw. Doskonale
rozumiejg swoich klientéw. My juz niekoniecznie. Jaki to
ma zwigzek z wycenianiem swojej pracy? Bardzo duzy.

Istnieje w psychologii zjawisko, ktére nazywa sie klagtwg

wiedzy. W wielkim skrocie oznacza, ze bardzo ciezko jest




nam przypomnie¢ sobie, jak to jest czego$ nie wiedzie¢,
jezeli my sami juz to wiemy. Rzeczy stajg sie dla nas

oczywiste i zapominamy, ze dla innych takie nie s3.

Wréc¢my wiec do naszego grafika. Wiasnie otrzymat
kolejny projekt do wyceny. Tym razem chodzi o logo.
Znéw przyjrzat sie zleceniu, wycenit swojg prace na
1000 ztotych. Kilka godzin péZniej w skrzynce e-mailowej
czekata kolejna rozczarowujgca wiadomosc: ,To
zdecydowanie za drogo, na Allegro widziatem oferty po

50 ztotych!!l”,

Co teraz? Mozna oburzy¢ sie na klienta, ktéry nie widzi
réznicy miedzy ustuga za 50 ztotych i takg za 1000 albo...

mozna mu te réznice pokazac.

Swiadomos¢ procesu pozwala
poczu€ wartosc

Prawdopodobnie nie jestes grafikiem. Jak wyobrazasz
sobie proces powstawania logo? Zapewne masz

w gtowie obraz grafika, ktdry siada przed komputerem

i po kilku godzinach wstaje od niego z kilkunastoma
propozycjami fikusnych (lub niekiedy stanowczo za
prostych) znakéw. Tymczasem praca nad logo jest duzo
bardziej skomplikowanym procesem. Bardzo duzo
czasu trzeba poswieci¢ na zebranie informacji na temat
klienta, kategorii, ktérg reprezentuje, tego, co odréznia
g0 od konkurencji, i tak dalej. A to dopiero wstepny
etap - potem trzeba dtugo szukac¢ sposobu, jak przekuc

wszystkie ustyszane fakty w czytelng symbolike.

To tylko bardzo skrétowy opis, ale juz nawet on pozwala
zrozumie, ze dobrze zaprojektowane logo nie jest
zadaniem, ktére moze kosztowac 50 ztotych, jesli ma

by¢ wykonane dobrze.
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Wobec tego, w odpowiedzi na e-mail od klienta nasz
grafik mogtby przedstawi¢ mu, w jaki sposéb pracuje
nad tego typu zleceniem i ile ono od niego wymaga
wysitku. Wskazac réznice miedzy wtasnym podejsciem

a innych, tanszych wykonawcow. Tylko w ten sposéb
mozesz pokazac swojg ustuge jako lepszg i uzasadnic jej

cene. W koncu cena to wartos¢ dla klienta.

Kiedy nastepnym razem klient zaproponuje Ci wiec
nizsza cene za Twoje ustugi, pamietaj o dwdch rzeczach.
Po pierwsze, jesli chcesz jg zaakceptowac (zaktadajac,

ze nie zawyzytes$ jej sztucznie, szukajgc naiwnego), daz
do kompromisu i nakton klienta do jakiegos ustepstwa -
zmien, cho¢by minimalnie, zakres pracy. Klient musi
mie¢ Swiadomos¢, ze nie moze otrzymac od Ciebie

ustugi takiej samej jakosci w nizszej cenie.

Po drugie, pamietaj, ze inni nie wiedzg, na czym

polega specyfika Twojej pracy, dopoki im tego nie
wyttumaczysz. Kazdy ma swoje wiasne wyobrazenia na
temat ustug czy produktow, ktére zamawia. Twojg rolg
jako osoby, ktéra chce pozyskac zlecenie za konkretne
pienigdze, jest uzasadni¢, dlaczego Twoja praca jest
akurat tyle warta. Jednym ze sposobdw, by to zrobic, jest
pokazanie klientowi, jak pracujesz. Dzieki temu powinien

przynajmniej zrozumie¢, dlaczego tak wysoko sie cenisz.

FIRMER
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MACIE)] HELBRECHT

Przedsiebiorca z praktyczng wiedzg wyznaczania
i realizacji celéw biznesowych. Wspétwiasciciel
IPINT Sp. z 0.0., ktdra jest wiascicielem
pierwszego biura coworkingowego na Warmii

i Mazurach i wirtualnego biura dziatajgcego pod
marka Cowork.Olsztyn.

Qﬁf{ﬁﬁm

DLA ADRESU
SLOKU
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Coworking? O co chodzi?

Coworking to, najogodlniej mowigc, spotecznosc
tworzona przez ludzi wolnych zawoddw. Osoby
pracujgce zdalnie lub prowadzace swoje wiasne
mikrofirmy spotykajg sie w jednym miejscu i pracuja.
Biuro coworkingowe, to przestrzen, ktéra im te

prace umozliwia, zapewnia opieke profesjonalnego
sekretariatu oraz dostep do: wszystkich potrzebnych
urzadzen, sal na spotkania z klientem, internetu,
zaplecza kuchennego. Pomaga budowac sie¢ kontaktow
i wzajemnie sie wspierac, otwiera nowe mozliwosci.

tadnie i rewolucyjnie. Tylko nadal nie rozumiesz?

Jesli nie wiadomo, o co chodazi,
to chodzi o...?

Wyobraz sobie: prowadzisz wiasng dziatalnos¢

i potrzebujesz miejsca do pracy, poniewaz w domu
jestes nieefektywny lub bo planujesz zatrudniac
kolejnych pracownikéw do swojej firmy. Szukasz biura -
zalezy Ci na komfortowym lokalu, potozonym réwniez
w centrum miasta, bo dodatkowo zwieksza to Twoja
wiarygodnos¢ oraz wzmacnia wrazenie stabilnosci
finansowej. No i cena, jest istotna, bo jako mate
przedsiebiorstwo doktadnie wiesz, ze trzeba rozwaznie

planowac koszty state.
Wynajmujac biuro, musisz liczy¢ sie z tym, ze umowa
zawierana jest co najmniej na rok. A co, jesli Twoj

produkt jest sezonowy lub stracisz duzego klienta?

W lokalu obowigzuje okres wypowiedzenia. Przy duzych

powierzchniach sg to zazwyczaj dwa miesigce.
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Dolicz do tego zaliczke, zwykle jest ona réwna wartosci
jednomiesiecznego czynszu. Duzo? Nie oming Cie takze
dodatkowe opfaty, takie jak np. energia elektryczna,
ogrzewanie, woda - potrafig one zwiekszy¢ cene najmu
nawet 0 30%. Dodajmy, ze umowe - na chociazby
niezbedny do pracy internet - musisz zawrzec
indywidualnie, réwniez na kilka lub kilkanascie miesiecy.
No i rzecz wazna, bez ktérej Twaj lokal nie moze istnie,
czyli wyposazenie. Fotele, biurka, szafki, wszelkie
urzadzenia biurowe - wszystko na wiasny rachunek.

Sporo tego, prawda?

To teraz przyjrzyjmy sie blizej
standardowej ofercie coworkingu
Tutaj juz sama dtugos¢ umowy nie straszy. Mozna ja
zawrzeC poczgtkowo chociazby na miesigc i sprawdzic,
czy praca przy biurku na wspolnej przestrzeni Ci
odpowiada. Nie ma koniecznosci zobowigzywac sie

od razu do diugiej umowy. Jesli taka praca spetni

Twoje oczekiwania, to mozesz wtedy zdecydowac

sie na umowe na duzszy okres. Zazwyczaj nie ptaci

sie zadnej zaliczkil Obowigzuje stata, miesieczna
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optata abonamentowa, bez zadnych dodatkowych
kosztéw. Co wiecej, okres wypowiedzenia umowy jest
zdecydowanie krotszy niz przy wynajmie standardowego

lokalu...

Kazdy coworker otrzymuje dostep do miejsca pracy.
Zazwyczaj w formie open space’u lub mikrobiura. Biura
coworkingowe w standardzie majg dostep do internetu
oraz wszelkie wyposazenie biurowe. Wystarczy,

ze posiadasz laptopa, wszystkie inne potrzebne do

pracy rzeczy znajdziesz na miejscu.

Co wiecej, takie biura posiadajg jeszcze sale szkoleniowe
czy biznesowe. Bardzo czesto w abonamencie jest

kilka godzin do wykorzystania na spotkania z klientami
w ich przestrzeni. No i co istotne... taka przyjemnos¢

nie bedzie Cie kosztowac kwoty bagatela kilku tysiecy
ztotych, jak w przypadku wynajmu biura, a przewaznie
zmiesci sie w granicach kilkuset ztotych, w zaleznosci od

wybranego pakietu.
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OK, to juz wiadomo. A teraz
kolejna innowacja ostatnich lat -
wirtualne biuro

Biura coworkingowe zwykle

Swiadcza rowniez ustugi

wirtualnego biura czy
adresu.

—_—

W ciggu kilku czy kilkunastu ostatnich lat liczba

przedsiebiorcéw korzystajacych z ustug wirtualnego
adresu sukcesywnie wzrasta. Ustuga ta to rozwigzanie
zaréwno dla mikroprzedsiebiorstw, jak i zupetie duzych

spotek. Powoddw jest wiele.

= Wirtualny adres to przede wszystkim oszczednos¢
pieniedzy - wybierajac ustuge wirtualnego
adresu pfacisz stafg, miesieczng kwote i nie musisz
interesowac sie zadnymi dodatkowymi opfatami.
W niewielkiej miesiecznej kwocie otrzymujesz petng
obstuge Twojej korespondendji oraz dbatos¢ o dobry
wizerunek przedsiebiorstwa.

= Prestizowy adres - zwykle firmy Swiadczace ustuge
wirtualnego adresu znajdujg sie w Scistym centrum
miasta.

= Wizerunek - adres w centrum zwieksza
wiarygodnos¢, profesjonalizm i dobry wizerunek firmy.

= Mozliwos¢ rejestracji firmy nie pod adresem
domowym - zdarzajg sie sytuacje mniej przyjazne,
np. kiedy podwinie Ci sie noga i nie wywigzesz sie
z czegos. Wtedy wirtualny adres zapewni Ci to,
ze klient nie bedzie Cie odwiedzat, pukajgc do Twoich

drzwi.




= Potrzeba budowy oddziatéw w innych miastach
lub panstwach - na biuro mozna sobie wybrac
dowolne miejsce na Swiecie. Firma w Stanach? Prosze
bardzo. Za kilkanascie dolaréw masz tam swoj adres.

= Potrzeba rejestracji firmy w konkretnym
miejscu, np. ze wzgledu na dotacje, wizerunek czy
kwestie podatkowe.

= Pusta spétka - taka zawsze rejestruje sie pod
wirtualnymi adresami, zwykle do celéw dotadji lub
dalszej sprzedazy. W niektérych projektach wymagane

sg spotki z historia.

llu przedsiebiorcéw, tyle powoddw.

I od razu widac¢, ze skoro stac¢ Cie na takie biuro

Co daje Wirtualny adres PoOza w cistym centrum, to mozesz by¢ przedsiebiorcg
adresem? godnym zaufania. Nie musisz sie ttumaczy¢, Ze wynajates
tu tylko sale.

Przede wszystkim odbiér korespondencji. Klient

(w zaleznosci od wybranego pakietu) albo podaje
swoj adres do korespondencji, albo rejestruje pod Z\/iem\/ W kU |tU rze ObraZU
nim swoja dziatalnos¢ gospodarczg (w dowolnej B U d e V\/ia rVQOd nego

wizerunku wtasnej firmy

formie). O otrzymanej korespondencji, ktéra trafia pod

wskazany adres, klient zostaje informowany mailowo.

Réwniez, zazwyczaj w zaleznosci od wybranego pakietu, JeSt ta k >dMmo WaZﬂa, Ja k JeJ
klient korespondencje odbiera osobiscie, jest ona oferta 9] roduktowa.

wysyfana kilka razy w tygodniu pod wskazany adres lub

dodatkowo skanowana i wysyfana na adres mailowy. L

Moze by¢ ona réwniez szyfrowana.

Panujac nad kosztami statymi, warto szuka¢ nowych

Wiele firm zapewniajacych taka ustuge gwarantuje rozwigzan. Do czego zachgcam.
swoim klientom réwniez miejsce do spotkan. Dzieki

temu mozesz przyjac klienta profesjonalnie i biznesowo.
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Loz aocl

DOMINIKA STUDNIAK KATARZYNA WIERZBOWSKA

Whiesas

DLA SZTUKI

Dbanie o wzajemne relacje jest wazne nie tylko na gruncie —‘
prywatnym - rodzinnym i towarzyskim, ale takze tym
biznesowym. Dzisiaj wazng role grajg kontakty. | nie chodzi tu
o Zle kojarzace sie kumoterstwo czy nepotyzm, ale o madrze
zbudowane wiezi z kompetentnymi partnerami biznesowymi,
ktore owocujg obopdlnymi korzySciami. O tym, na czym
polega idea networkingu, ktéry jest wyraznym trendem
wsrod przedsiebiorcow, opowiada Katarzyna Wierzbowska -
przedsiebiorca spoteczny, wspotzatozycielka, fundatorka
i prezeska zarzgdu Fundacji Przedsiebiorczosci Kobiet, inicjatorka

L wielu spotkan networkingowych.
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Duzo moéwi sie dzisiaj o networkingu, ale czy
na pewno rozumiemy, czym on tak naprawde
jest? Dlaczego tworzenie sieci kontaktéw stato

sie tak wazne?

Networking to umiejetnos¢ nawigzywania kontaktow

i budowania relacji, ktéra jest wazna zaréwno w zyciu
prywatnym, jak i w zyciu zawodowym. Cztowiek

jest istotg spoteczng i w naturalny sposéb szuka
towarzystwa innych oséb. W zyciu biznesowym jest to

natomiast o tyle niezbedne, ze pozwala lepiej rozwijac

swojg kariere zawodowg lub swojg firme.

Dlaczego warto budowac sie¢ kontaktéw
w biznesie? Jakie korzysci z takich relacji

biznesowych moga odnies¢ mikrofirmy?

Networking daje wiele nie tylko juz dziatajgcym
przedsiebiorcom, ale takze osobom pracujacym na
etacie, ktére sg zatrudnione, ale prawdopodobnie za
jakis czas bedg szukaty nowej pracy, nowego miejsca
dla siebie, i pragna aktywnie rozwija¢ swojg kariere.
Wiasciwie zawsze powinnismy mysle¢ perspektywicznie
i zastanawiac sie, z kim warto budowac relacje,

kogo warto zna¢, bo moze sie to okazac przydatne

w przysztosci.

Kiedy prowadzi sie wtasng firme, to jest sie juz
catkowicie i osobiscie odpowiedzialnym za jej strategie
i nawigzywanie relagji, utatwiajgcych promocje,
sprzedaz, partnerstwa i inne dziatania, wazne z punktu
widzenia rozwijania firmy. Networking temu stuzy. Jest
on okazjg do nieformalnego poznania ludzi, z ktérymi
buduije sie relacje zawodowe. Warto, podchodzi¢ do
tego w zaplanowany sposéb. To znaczy starannie

pielegnowac potencjalnie wazne kontakty.

Od czego zalezy zatem efektywnos¢

networkingu?

Od podtrzymania relacji z nowo poznanymi osobami. Po
pierwszym kontakcie warto wysta¢ mail albo zadzwonié¢,
podziekowac za pierwszy kontakt, a potem wracac¢ do
tej relacji i jg podtrzymywac. Networking nie polega

na oszalatym zbieraniu wizytéwek, a tym bardziej
rozdawaniu wiasnych. Trudno wrécic¢ do relacji, kiedy nie
wie sie, skad ma sie wizytdwke, kim jest jej whasciciel i jak

wyglada.

—_ M

/decydowanie lepiej jest
pozna¢ mniej 0sob,
ale pielegnowac relacje

Z Nnimi.,

Kiedy networking nie bedzie skuteczny? Jakie
popetniamy btedy, nawigzujgc nowe kontakty

biznesowe?

Niewfasciwg motywacjg jest interesownos¢ w dziataniu.
Nadmierne interesowanie swojg osobg innych,

a nie stuchanie ich. Networking jest skuteczny, kiedy
przyjmujemy postawe zyczliwg, otwartg i ciekawg wobec
drugiej osoby. Najpierw musimy jg pozna¢, a dopiero
pdzniej z wyczuciem mozemy wysuwac propozycje

i dziata¢ na gruncie zawodowym. Networking daje

tez satysfakcje, kiedy czujemy sie odpowiedzialni za
budowanie relacji miedzy innymi osobami, poznajemy
je ze sobg, czyli zachowujemy sie jak gospodarz, a nie

W Sposdb agresywny i narzucajacy sie.
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Czy faktycznie mozliwe jest, by jedno

N etwo rkl ﬂg N | em Oz'e przypadkowe spotkanie, np. w przerwie
, . . konferencji, przeksztatci¢ w trwata relacje,
by sztuka dla sztuki, nie

wystarczy zebrac ludzi

za ktérg péjda obustronne zyski?

W Jed nym m ieJSCU, ze by Z calg pewnoscia tak. Po pierwsze nalezy bywac
networking byt dobryv. w miejscach, w ktérych mozna pozna¢ interesujgce
T3 k na DraV\/d e ieSt on osoby, po drugie - podtrzymywac te relacje. Warto

w ciggu tygodnia od poznania sie odezwac sie do

dodatkiem do czegos
N negO: dO konfe reﬂq L dO tym, co robig i ze mito byto je poznac. Jesli bardziej
SpOtka nia, do Wyda rzenia. zalezy nam na kontakcie, mozna zaproponowac

nowych znajomych, zapewni¢ o swoim zaciekawieniu

rozmowe telefoniczng czy spotkanie, albo szukac
L kontaktu z tymi osobami na kolejnych wydarzeniach.
Nie wystarczy tylko przyj$¢ i wymieniac sie Chodzi o to, zeby kontakt byt realny - tylko taki bedzie

wizytdwkami - to na pewno mniej skutecznie dziafa. skuteczny, kiedy okaze sie potrzebny.
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Jak, poza korespondencjg, mozna zatem dbac

o nowe kontakty w naturalny sposéb?

Sa rézne narzedzia, ktére to utatwiajg. Bezposrednie
spotkanie to jedno, a utrzymanie kontaktu to drugie.
Przydaja sie tutaj sieci spotecznosciowe, z ktérych dwie
najbardziej sie do tego nadajg. Facebook i LinkedIn,

ze wskazaniem na to, ze LinkedIn jest siecig do
budowania relacji zawodowych. Z Facebookiem nalezy
uwazac dlatego, ze wiele 0oséb uwaza go za prywatng
sie¢ kontaktow i wystanie zaproszenia do osoby, ktéra
poznalismy w kontakcie zawodowym, moze byc¢ zle
widziane. Warto wiec sprawdzi¢, jak dana osoba uzywa
Facebooka i pamietac o tym, by nie narzucac sie w jego

przestrzeni w kontekscie zawodowym.

I Gdzie szukaé kontaktéw?

Warto wykorzystywac okazje do wchodzenia w rézne
Srodowiska. Bez wzgledu na to, czy jest sie prawnikiem,
architektem, lekarzem czy przedsiebiorcg, organizowane
sg wydarzenia branzowe, na ktérych warto bywac. Sg
wydarzenia spoteczne, konferencje gospodarcze czy
ekonomiczne, wydarzenia miejskie, imprezy kulturalne.
Trzeba mie¢ Swiadomos¢, co sie dzieje i wybierad,

takie spotkania, ktére mogg by¢ dla nas interesujgce

z powodu tematyki czy gosci, ktérzy mogg sie na nich
znalez¢. Trzeba by¢ na biezgco z tym, co sie dzieje

i chciec¢ bywac. Z drugiej strony nalezy mierzyc sity na
zamiary, zeby zachowac propordje. Konieczna jest wiec

selekcja.

Wielu nowicjuszy, wchodzgc w grono zupetnie
obcych ludzi, czuje pewien dyskomfort. Jak
sie przetamac i zaczgc stawiac swoje pierwsze

kroki w networkingu?

69

Praktyka czyni mistrza, a obycie powoduje biegtos¢
w dziataniu. Wazne jest stawianie pierwszych krokéw
w zyczliwym srodowisku oséb podobnych do nas,

a potem wychodzenie bardziej na zewnatrz.

Nalezy tez pamietac o zasadach. Na kazde takie
wydarzenie nalezy przyj$¢ na czas, albo nawet przed
czasem, bo dobrg okazjg do nawigzywania relagji

jest czas oczekiwania na rozpoczecie wydarzenia lub
przerwa. Pijgc kawe w kuluarach mozna przygladac sie
tym, ktérzy wchodzg. Nalezy tez by¢ przygotowanym -
mie¢ wizytéwki i umie¢ wyczu¢ odpowiedni moment,
kiedy sie nimi wymienic¢. Po trzecie nalezy wykazac sie
kulturg osobistg, nie narzucac sie w kontaktach. A po
czwarte - by¢ ciekawym innych, ale nie inwigilowac czy

nachalnie pytag, tylko prowadzi¢ rozmowe z wyczuciem.

Zapewniam, ze bywanie na takich spotkaniach kilka
razy i obycie sprawiaja, ze lepiej zna sie ich formute,
jest sie bardziej zaznajomionym i swobodniejszym

w nawigzywaniu kontaktéw.

Na czym polegajg spotkania networkingowe
organizowane przez Sie¢ Przedsiebiorczych

Kobiet? Kto moze wzig¢ w nich udzial?

Robimy te spotkania dla kobiet, ktére majg wiasne firmy

i szukaja okazji do spotkan i do promodji tego, co robig,
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do budowania relacji i kontaktow. Jest duzo Srodowisk,
ktére sg silnie zmaskulinizowane. Kobiety, z powoddéw
kulturowych, czasem nierecznie sie tam czujg, trudno
im nawigzac pierwszy kontakt. DosztySmy do wniosku,
ze byfoby to wartosciowe, gdyby stworzy¢ wydarzenia

dedykowane kobietom.

Razem z Dorotg Czekaj, wspdtinicjatorka Sieci
Przedsiebiorczych Kobiet, chciatySmy stworzy¢
przestrzen do spotkan, ale szukatySmy odpowiedniego
formatu. Tak powstaty cykliczne konferencje - tak jak
ostatnia pod hastem ,Be the Change”, ktéra odbyta sie
w maju i skupita ponad 500 oséb chetnych, by chtongé

wiedze, rozmawiac i sie poznawac.

Szukatysmy tez formatu, ktéry stwarzatby bardziej
kameralne warunki - tak powstata idea $niadan Sieci
Przedsiebiorczych Kobiet, w ktérych uczestniczy
kazdorazowo okoto 60 0s6b, a pretekstem do spotkania
jest zaproszenie przedsiebiorczej kobiety, ktéra
odniosta sukces. Wszystkie uczestniczki majg minute
na przedstawienie sie i zaprezentowanie sie innym.
Po rundzie prezentacyjnej, prowadzimy rozmowe

Z zaproszonym gosciem, a panie stopniowo wigczaja
sie do rozmowy. Na koniec majg czas, zeby rozmawiac
miedzy soba. To, ze styszaty, czym wzajemnie sie
zajmujg, sprawia, ze mogg juz w bardzo konkretny
Sposob ze sobg rozmawiac, widzg potencjat innych.

Mamy tez formaty spotkan wieczornych.

Dlaczego to gtéwnie kobiety sg adresatkami

tych spotkan?

Umiejetnosc¢ prezentacji na forum publicznym jest

czyms, co niefatwo wszystkim przychodzi. Wine
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za to ponosi system szkolny, ktéry nie uczy nas
publicznego wystawiania sie. Obserwujemy, ze wiele
0s6b ma z tym problem. Trudno im w skoncentrowany
sposob, w pigutce, powiedzied, czym sie zajmuja

i w charakterystyczny sposéb przedstawic¢ swojg

dziatalnos¢, tak by mogta zainteresowac innych.

Widzimy tez, ze kobiety cho¢ bardzo tatwo wchodza
relacje towarzyskie, majg czasem ktopot, zeby te relacje
przenies¢ na grunt biznesowy. Dlatego wiasnie staramy
sie im w tym pomaoc, organizujgc spotkania Sieci.

W naszych wydarzeniach, w ciggu niespetna 4 lat, wzieto
juz udziat przeszto 10 tysiecy osob. Wiele z nich méwi
nam, ze dzieki tym spotkaniom podejmuje wspotprace,
tworzy nowe inicjatywy i projekty z udziatem innych
uczestniczek spotkan Sieci. I o to nam wfasnie chodzi.

O tworzenie nowoczesnego srodowiska biznesowego

dla kobiet, ktére wspierajg sie na gruncie zawodowym.

1 Dziekuje za rozmowe.

Dziekuje i zapraszam na nasze wydarzenia.
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czedé 2

— MARCIN OGINSKI —

W poprzednim numerze ,FIRMERA" poznate$ 7 wskazowek, co robic,
by skutecznie uprawia¢ networking. Tym razem scharakteryzuje mozliwosci,
jakie udostepniajg nam poszczegdlne portale spotecznosciowe, ktore mozemy

wykorzysta¢ w celu zbudowania siatki kontaktow.
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Facebook

Nie mozna go pomingc. Jesli juz

zbudowates swdj profil, dodates strone

internetowg, wymienites ukonczone
szkoty i opisates$ swoje doswiadczenie zawodowe,
zastandw sie nad tym, co chcesz tam publikowac.
Zacznij od uporzadkowania ustawien prywatnosci oraz
list znajomych i podziel je wedtug wiasnego uznania.
Wazne, by nie zasmiecac kontaktéw informacjami, ktére
ich nie zainteresujg. Cztonkow Twojej rodziny nie musi
zainteresowac link z najnowszymi trendami w Twojej
branzy, a kontakty zawodowe nie muszg widzie¢ zdjec

Twoich dzieci i wiedzie¢ o Twoich wizytach w restauracji.

Swietnym miejscem do zaistnienia w danej branzy

czy nawigzania kontaktéw sg grupy. Jest wielce
prawdopodobne, ze przedstawiciele Twojej specjalnosci
maja przynajmniej jedno takie forum na Facebooku.
Zanim zaczniesz aktywnie dziata¢ w danej grupie, przez
jakis czas podpatrz, jak ona funkcjonuje. Zorientu;j sie,
kto jest liderem opinii i ocen stopien sformalizowania
grupy. Kiedy bedziesz gotéw, by zaczac sie udzielac,
pamietaj, ze w grupie znajduja sie nie tylko aktywni

uczestnicy, ale takze ci, ktérzy wytgcznie czytaja. Nie

MARCIN OGINSKI
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Social media manager, iMO Social Media

znalazte$ grupy skupiajgcej osoby z Twojej branzy? Nic

nie stoi na przeszkodzie, by takg zatozyc!

Zaproszenia do znajomych wysytaj rozsgdnie, zwtaszcza
jesli chodzi o osoby, z ktorymi dotgd komunikowates

sie tylko online. Nie kazdemu wystarczy to do zawarcia
znajomosci na Facebooku. Sytuacja wyglada inaczej, jesli

chodzi o serwisy, o ktérych mowa dale;j.

Twitter

Cho¢ méwi sie, ze w Polsce na tym

portalu dominujg dziennikarze, politycy

i sportowcy, to warto sprawdzi¢, czy

i przedstawiciele Twojej branzy znalezli tam przestrzen
do dyskusji. Zresztg, kto powiedziat, ze interesujg Cie
kontakty tylko z kraju! Na Twitterze bardzo tatwo wejs¢
w dyskusje i wymiane pogladow. Wystarczy oznaczyc
za pomocg @ osobe, ktérg chcesz wywotac bad? ktérej

dotyczy dany wpis.

Dalej warto znalez¢ lideréw opinii Twojej branzy czy tez
odpowiednie hashtagi i wigczac sie do dyskusji. Jesli
zas zalezy Ci na zbudowaniu relacji z konkretng osobg,

dobrze bedzie na poczatek zareagowac na jej wpisy

FIRMER
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czy to przez retweet czy dodanie serca. Przy kolejnej
okazji mozesz zacza¢ od stwierdzenia: ,Jakis czas temu
retweetowatem Twoj wpis..." i przedstawi¢ sprawe,

z ktérg zwracasz sie do danej osoby. O ile na Facebooku
wchodzisz w interakcje z osobami, ktére znasz, to na

Twitterze z tymi, ktére chcesz znac.

Linkedin

Miedzynarodowy serwis, ktory w 2012
roku uruchomit wersje polskojezyczna.
Tutaj mamy o wiele wieksze mozliwosci
pokazania siebie z zawodowej strony niz na Facebooku.
Wiekszg uwage przywigzuje sie do ukazania
doswiadczenia i kompetencji. O tym, czym zajmowate$
sie dotychczas, mozesz napisac o wiele wiecej niz
na Facebooku, ponadto mozesz wymieni¢ swoje
umiejetnosci i prosi¢ znajomych o ich potwierdzenie.
Réb to w sposéb zréwnowazony. Pros o rekomendacje
tylko osoby, ktére faktycznie mogg co$ powiedziec
na ten temat. Mozesz zacza¢ od potwierdzania
umiejetnosci swoich kontaktéw, cze$¢ z nich na pewno

chetnie odwdzieczy sie tym samym.

Zapraszaj tylko te osoby, ktére znasz, czy z ktdrymi
wspotpracowates. Serwis zaraz po wystaniu zaproszenia
zapyta Cie, skad znasz dang osobe, czy byt to Twgj
wspotpracownik, kolega ze szkoty lub uczelni,

wspolnik w interesach czy po prostu znajomy. Mozesz
takze poprosic¢ znajomego, by przedstawit Cie za
posrednictwem serwisu osobie, na ktérej poznaniu

Ci zalezy, a ktérg on juz posiada w siatce swoich
kontaktow, co utatwi sam serwis za pomocg podania Ci

gotowe] wiadomosci.
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Dobrym sposobem na zbudowanie swojego wizerunku
jest tworzenie wpiséw na LinkedIn Pulse. W koncu
najlepszym przekazem wizerunkowym jest taki przekaz,
ktéry nie zostanie uznany za reklame, a za potrzebng

informacje.

Goldenline

To taki polski LinkedIn, choc zrzesza gtoéwnie
specjalistow z kraju. Nie mozna catkowicie

porzucac tego serwisu na rzecz LinkedIn.

Wcigz odbywaja sie tam rekrutacje i prowadzone
dyskusje na forach. Ponadto Goldenline niedawno
wykupita Agora, co moze oznaczac¢ dalszy rozwdj tego
miejsca. Nowoscig jest na pewno tablica, ktéra dziata na

podobnej zasadzie jak ta na Facebooku.




Google+

Nie jest moze miejscem, ktdre szczyci sie

sporym zaangazowaniem uczestnikow

i duzg ich liczba. Nie znaczy to jednak,
ze nie znajdziesz tam nikogo ze swojej branzy. Jest tam
wielu specjalistéw IT czy marketeréw. Do nawigzywania
i budowania relacji wykorzystasz kregi, ktére dziatajg
podobnie, jak listy znajomych Facebooka, jednak sg

duzo wygodniejsze.

Instagram

Ten serwis nie jest przestrzenig typowa
dla biznesu, co nie znaczy, ze nie warto
dziata¢ tam z pomystem. Jesli Twoje
relacje z danym kontaktem stang sie bardziej osobiste,
mozesz zacza¢ obserwowac go takze na Instagramie
i w granicach wyczucia i rozsadku wchodzi¢ z nim

w interakgje.

Inne portale

Nie ograniczaj sie do tu wymienionych. To, co prawda,
najpopularniejsze miejsca w sieci, jednak czasami
miejsca niszowe stanowig lepsze miejsce do poznania
nowych kontaktéw czy ich rozwiniecia. Sprawdz takie

serwisy jak: Quora, Plaxo, Ning, Xing czy Referral key.

Jesliuznasz, ze chcesz mie¢ dang osobe w kontaktach,
nie usituj zapraszac jej kilka razy. Jesli nie chce Cie
przyja¢, zapewne ma ku temu powdd. Ze wzgledow

bezpieczenstwa nie akceptuj zaproszen bez

zastanowienia. Pamietaj, ze zaproszone osoby (a takze
ich znajomi) uzyskaja dostep do wielu informacji na
Twoj temat. Nie nastawiaj sie tylko na liczbe zdobytych

kontaktéw, ale raczej na jakos$¢ znajomosci.

Poza tym pamieta]

0 monitoringu internetu

| usunieciu informacji

0 sobie 7z miejsc, w ktorych
nie chcesz, by znajdowaty
sie informacje o Tobie.
Mozesz tez natknac sie na
C0S, CO moze zniweczy¢

Twojg networkingowg

| wizerunkowa prace.

—_—

Media spotecznosciowe mogg skutecznie pomaéc

w utrzymywaniu znajomosci, jednak nalezy traktowac
je jako narzedzie wspomagajace. W utrzymywaniu
kontaktéw niezastgpione sg spotkania w rzeczywistosci,
a wiec w czasie konferengji, formalnych i nieformalnych

spotkan branzowych oraz spotkan osobistych.

PRZECZYTA]: N\

WYKORZYSTAC
SOCIAL MEDIA
DO BUDOWANIA
RELACI?

&z@d‘a]—
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JOANNA KAMINSKA

Od 10 lat zwigzana z branzg HR, psycholog,
doswiadczony HR Manager i trener biznesu.
Autorka branzowego bloga www.HRzPasja.pl
oraz wspotzatozycielka spotecznosci wpierajacej
kobiety przedsiebiorcze www.Frontwoman.pl.

aangazonware?
PIENIADZE TO NIE
WSZYSTKO

Czy Twdj zespdt jest zaangazowany, a pracownicy sg
zmotywowani, chetni do podejmowania inicjatyw? A moze
jest odwrotnie... efektywnosc realizowanych zadan jest niska,

a jednym z wyzwan, przed ktérymi stajesz, jest zminimalizowanie
wysokiej rotacji pracownikow? Jesli chcesz mie¢ oddany zespot,

L
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pamietaj - pienigdze to nie wszystko.




Czesto osoby zarzadzajgce firmami z sektora

MSP zakfadajg, ze tematy dotyczace budowania
zaangazowania, satysfakcji czy programow
motywacyjnych sg zarezerwowane dla wiekszych firm
i bardziej rozbudowanych budzetéw. Wydaje sie
nam, ze na duzg skale tatwiej dziata¢, co powoduije,
ze prowadzac mniejsze przedsiebiorstwo, intuicyjnie
wycofujemy sie z podejmowania inicjatywy i wdrazania
rozwigzan. W konsekwencji pracownicy nie otrzymujg
od nas angazujacych warunkdw pracy i motywujgcych
rozwigzan, co z kolei obniza ich poziom aktywnosci

zawodowe).

Wyniki badan, a takze wnioski z rozmoéw z pracownikami
zatrudnionymi w tym sektorze, pokazujg, ze znaczna
czes¢ firm nie wdraza zadnych rozwigzan, ani nie
podejmuije inicjatyw, ktére przektadaja sie na budowanie
zaangazowania pracownikow. tatwym wyttumaczeniem
wydaje sie by¢ brak budzetu, jednak - jak sie

okazuje - nie potrzeba duzych naktadéw finansowych,

aby budowac oddany zespot.

Od czego zaczgc?

Aby dobrze przygotowac sie do wdrozenia dziatan
podnoszacych stopien przywigzania pracownikéw do
firmy, konieczne jest okreslenie obecnego poziomu
zaangazowania. Rzecz niby oczywista, ale bardzo czesto
pomijana. Jesli nie pochylimy sie nad identyfikacjg
obecnej sytuacji, to tak jakbysmy chcieli leczy¢, nie

znajac przyczyn dolegliwosci.

W matych zespotach mozemy zorganizowac
warsztatowe spotkania, podczas ktérych rozpoznamy
potrzeby, oczekiwania, a takze elementy, ktore

obecnie wspierajg ten obszar oraz te, ktére obnizaja
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zadowolenie z pracy. W wiekszych zespotach, mozna
skorzystac z ankietowych form badania zaangazowania.
Wazne, aby uwzglednic istotne elementy, ktére
przekfadaja sie na przywigzanie. Rézne podejscia

i badania wskazujg na zréznicowane elementy,

jednak wiekszos¢ z nich oscyluje wokot kilku, ktore

sg najistotniejsze. S3 to czynniki, ktére warto wzigé

pod uwage w analizie potrzeb pracownikéw, a przede

wszystkim w codziennej pracy, aby realnie budowac

aktywny zespot pracownikdw.

#1 Poczucie przynaleznosci do
organizacji

Pracownik bedzie bardziej oddany, jesli bedzie wigczany
w dziafania firmy, informowany o strategii, planowanych
zmianach czy podejmowanych inicjatywach. Przeptyw
informacji w firmie jest jednym podstawowych
elementow, ktére majg znaczenie w budowaniu
zaangazowania. Jest to dziatanie zupetnie bezkosztowe,
wymaga opracowania procedur i zasad oraz

konsekwencji ze strony zarzgdzajacych. Pracownicy,
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ktdrzy maja niskie poczucie przynaleznosci do firmy, nie
wigczaja sie w satysfakcjonujgcym stopniu w jej zycie,
gdyz nie majg poczucia, ze jest to wazne, a czesto po

prostu czuja sie wykluczeni.

#2 Satysfakcja z pracy

Jest ona ksztattowana m.in. przez poczucie
odpowiedzialnosci za wyniki realizowanych zadan,
zaufanie pracownika do firmy oraz poczucie dumy

z pracy w danym miejscu. Obszar ten mozemy wspierac
poprzez wyznaczanie pracownikom realnych celdw,

dawanie im narzedzi do ich realizacji oraz rozliczanie

NUMER 02/2016
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z efektow. Ponadto wazne jest uczciwe podejscie 0séb
zarzadzajgcych do pracownikéw, a takze budowanie
marki firmy, ktéra wywotuje pozytywne skojarzenia, co
przekfada sie na zadowolenie z pracy dla tej wtasnie
organizacji. Mamy kolejny obszar, ktéry nie wymaga
bezposrednich kosztow, a bazuje na pracy catej firmy

i wprowadzanych rozwigzaniach.

#3 Zaufanie pracownikéw do
menedzeréw i ich roli

Wazne jest, aby przetozony miat autorytet u swoich

pracownikéw, aby wyrdzniat sie kompetencjami




istotnymi dla tego stanowiska oraz aby byt oddany
wykonywanej przez siebie pracy. Poza tym dla
pracownikéw wazne jest wsparcie menedzerskie.

Tutaj najlepszym narzedziem jest udzielanie informadji
zwrotnej, dbanie o pracownikéw i ich rozwoj. Dziatania
te nie generujg kosztéw, wymagaja jednak swiadomych
menedzeréw i ich odpowiedniego przygotowania do

pracy.

#4 Mozliwosci rozwoju
zawodowego

To obszar, ktéry na pierwszy rzut oka wyglada na
kosztochtonny. Jednak nie musi tak by¢. W ramach
aspektow rozwojowych na zaangazowanie duzy wptyw
ma udzielanie informacji zwrotnej przez menedzerdw
na temat postepow pracy oraz mozliwos¢ uczenia

sie nowych rzeczy. W tej kwestii firmy z sektora MSP
sg czesto przodujgce w poréwnaniu z wiekszymi
organizacjami. Po pierwsze z tego wzgledu,

ze pracownik jest blizej przetozonego i ma z nim
zazwyczaj lepszg relacje. Po drugie, praca sama w sobie
jest bardziej urozmaicona i réznorodna, co daje wciaz

nowe mozliwosci uczenia sie.

Zaangazowanie to nie wysokie
budzety

Obserwujac te obszary, jasno widac¢, ze zaangazowanie
pracownikow nie wyptywa z wysokich budzetow
przeznaczanych na réznego rodzaju benefity. Jest

to zarazem dobra, jak i zta wiadomos¢. Dobra,

bo nawet firmy o niskim budzecie sta¢ na budowanie

zaangazowania. Zfa, bo praca nad tymi elementami
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wymaga zaangazowania wiascicieli firm, zarzadoéw

i menedzerdw, a to czasami najtrudniej osiggnac.

Na pewno kluczowa

jest konsekwencja

W dziataniach, uczciwosc¢

W Sstosunku do

pracownikow

| budowanie kultury

organizacyjnej, ktora

jest dopasowana do
pracownikow, ktorych

chcemy u siebie zatrudniac.

—_—

Poza tym, aby zespdt czynnie uczestniczyt w zyciu firmy,

warto nie tylko pracowac nad tym, co nisko ocenione,
ale takze komunikowac i wykorzystywac to, co jest

oceniane wysoko.

Ukazywanie aspektow, ktére dobrze funkcjonujg

w organizadji, buduje poczucie dumy z pracy w danym
miejscu, a to jeden z wazniejszych elementow
wptywajacych na zaangazowanie. W budowaniu
aktywnej postawy zespotu najwazniejsze jest

wiec wigczenie siebie i swoich menedzeréw w to,

aby Srodowisko pracy byto sprzyjajace efektywnosci

i motywowaniu sie do dziatania.

Wiecej informacji:

Badania Instytutu Gallupa, Gallup's Q12 Survey

L. Mullins, Tréjczynnikowy Model Zaangazowania

S. Cook, Kwestionariusz zaangazowania WIFI, The Stairway Consultancy Ltd
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PRZESCIGA
KORPORAC

— KATARZYNA KOLCZEWSKA —

Nieprzewidywalnos$¢, zmiennosc i wptyw odlegtych wydarzen cechujg nowe rynki,
na ktorych przyszto nam, matym i Srednim przedsiebiorcom, funkcjonowac.
W jaki sposdb powinnismy sie zachowad w takiej rzeczywistosci? Jak chronic sie

przed zagrozeniami i wykorzystywac okazje?
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Od 13 lat prowadzi wtasng firme. Mentorka, trener biznesu, autorka bloga
.Wyzszy poziom przedsiebiorczosci”. Jej firma byta niejednokrotnie nagradzana
za osiggniecia biznesowe i wiarygodno$¢ w kraju i za granica. Kotczewska znalazta

KATARZYNA KOLCZEWSKA

sie w gronie 10 najbardziej przedsiebiorczych kobiet w Polsce w 2013 roku.

Okazuje sie, ze na
Wspotczesnych, zmiennych
| konkurencyjnych rynkach
mate przedsiebiorstwo

Z 7atozenia ma lepsza
pozycje i naturalnie zyskuje
przewage konkurencyjna,
dzieki swojej zwinnosdi,
elastycznosci i umiejetnosci
szybkiego wdrazania zmian.

—_—

Pare lat temu prowadzitam trudne negocjacje z jednym

z naszych dostawcow, japonskim koncernem. Zaczetam
obawiac sie, ze stracimy tego dostawce i podzielitam

sie obawami z moim partnerem negocjacyjnym, ich
wiceprezydentem na Europe. W odpowiedzi ustyszatam:
,Katarzyna, my jestesmy japonska korporacja, zmiana
dystrybutora u nas zajmuje trzy lata”. Odetchnetam

z ulga. W trzy lata moze sie wydarzy¢ wszystko. Z punktu
widzenia matego przedsiebiorstwa trzy lata to prawie
wiecznos$¢. Korporacja potrzebuje az trzech lat, aby

przeprowadzi¢ zmiane majaca na celu utrzymanie jej

pozydji na rynku. My w rok poprawiliémy nasza strategie
operacyjng z tym produktem i juz nikt nie méwi

0 zmianie kontrahenta.

Kryzys czy nowa rzeczywistos¢?

Termin kryzys jest jednym z najbardziej naduzywanych
w obecnej rzeczywistosci. Mamy spadajgce bezrobocie,
wzrost PKB rok do roku przekraczajgcy wczesniejsze
prognozy, deflacje na rynku, stabilng gietde i dobre

wskazniki makroekonomiczne. To gdzie ten kryzys?

Nowa normalnos¢, nowe zasady

Juz wiemy, ze rzeczywistos¢ biznesowa nie bedzie taka,
jak przed 2007 i 2008 rokiem. Nie wrécimy do tamtych
realidw, ale czy oznacza to, ze jesteSmy w kryzysie?
Czy moze wyklarowaty nam sie nowe zasady i realia

funkcjonowania rynkow?

Zyjemy w nowej rzeczywistosci czy tez - jak nazywajg
to inni - w nowej normalnosci. Oto czym sie ona
charakteryzuje:

= globalizacja - prawdopodobnie to wlasnie

globalizacja miata najwiekszy wptyw na ksztattowanie
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sie nowej rzeczywistosci. Dzieki globalizadji

pozornie odlegte wydarzenia moga miec¢ kolosalny

i natychmiastowy wptyw na nasze rynki, klientéw

i otoczenie biznesowe. Wszystko moze mie¢ wptyw na
wszystko. Mate, lokalne firmy zadomowione w swojej
niszy moga nagle zostac zaatakowane przez firmy

z drugiego konca $wiata;

informatyzacja - produkujemy, przerabiamy

i przyswajamy niestychang dotad ilos¢ danych.
Jestesmy zalewani informacjami i funkcjonujemy

w Cigglym szumie informacyjnym, ktéry otacza nas
jak gesta mgta. Trudno jest w nim odnalez¢ whasciwg
droge, ai o pomytke czy zgubienie drogi fatwo. Na
dodatek informatyzacja powoduije, ze klient jest
znacznie bardziej wyedukowany i poinformowany;
zmiennos$c¢ - jedno jest pewne, ze wszystko sie moze
zmienic. Juz nic nie jest pewne, na state i niezmienne.
Zmieniaja sie ludzie, strategie, modele biznesowe,

pozycje negocjacyjne. Trudno jest co$ ustali¢ i dojsc¢

FIRMER
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do porozumienia, bo za chwile kazde porozumienie
i kazda umowa mogg okazac sie niedopowiedziane,
niedoprecyzowane lub nieuwzgledniajgce
pojawiajgcych sie nowych okolicznosci. Coraz czesciej
zdarzajg sie nieprzewidziane wydarzenia, wyjatkowe
sytuacje i niespotykane konsekwencje;
konkurencyjnos¢ - po czesci w wyniku globalizadji
rynki skurczyty sie i wszyscy chcg dziata¢ na tym
globalnym. W zwigzku z tym nowi konkurenci
pojawiaja sie jak grzyby po deszczu. Nie ma juz
barier geograficznych, kulturowych czy finansowych.
Konkurencja nie sg tylko firmy dziatajgce w tej

samej branzy. Rywalizujg ze sobg branze i rynki.
Zagrozeniem dla firmy moze by¢ technologia
pojawiajgca sie w pozornie odleglym segmencie
rynku;

sprzedaz wielokanatowa - aby dotrze¢ do

klienta czy konsumenta, nie wystarczy tylko jeden

kanat sprzedazy. Sprzedaz wielokanatowa stata sie




standardem, zdarza sie nawet, ze w obrebie jednej
firmy konkurujg o tego samego klienta rézne kanaty

sprzedazy.

Pozytywne aspekty i zagrozenia
nowej rzeczywistosci

Co dobrego niesie nam nowa rzeczywistos¢? Co mate

i Srednie przedsiebiorstwo moze dzieki niej zyskac?

Przede wszystkim:

= mnogos¢ szans - zmiennos¢ otoczenia powoduje,
ze pojawiajg sie nowe mozliwosci rynkowe, wystarczy
je zauwazyc i wykorzystag;

= szybkos$¢ uzyskiwania informacji zwrotnej
z rynku - co pozwala na przyktad na szybkie
wycofanie sie z nietrafionego produktu lub
niewlasciwej strategii, zanim firme pograza utopione
koszty;

= odpornos¢ na btedy - na wspdtczesnych rynkach
btedy majg mniejszg site razenia, zmiennos¢ rynku
wiele wybacza i pozwala na szybkg weryfikacje
i przeorganizowanie dziafan lub strategii, ktére sie
nie sprawdzajg - o ile w pore problemy zostang
zdiagnozowane;

= naturalne , promowanie” matych
przedsiebiorstw - wspotczesne, zmienne,
konkurencyjne rynki sg idealnym miejscem dla matych

elastycznych i zwinnych firm.

Jakie niebezpieczenstwa niesie ze sobg nowa
rzeczywistosc¢ biznesowa dla tych mniejszych, mniej
odpornych? Dwa zasadnicze:

= mnogosc zagrozen - czesto jest je nawet trudno

dostrzec w otaczajacym nas szumie informacyjnym.

Nie wiadomo, z ktdérej strony nadchodzg i moga nas

zaskoczy¢;

= duza zmiennos$¢ - moze okazac sie, ze zdnia na

dzien nasza strategia nie dziata, nasz dostawca upadt,
produkt przestat sie podobac klientom lub na rynek
wszedt konkurent, o ktérym nawet nie mielismy
pojecia, ze istnieje. Nagle zatamig sie negocjacje

z dostawca lub klient zmieni polityke zakupowa.

Kiedys a dzi$

Kiedys byto tak, ze wszystko nabierato tempa przed
wakacjami albo przed Swietami Bozego Narodzenia.
Kazdy uwijat sie, jak mogt, trzeba byto pozamykac
wszystkie sprawy, podopinac projekty, zrealizowac plany
i budzety. Teraz caty rok wyglada tak samo. Dopinanie
budzetéw dzieje sie na koniec kazdego miesigca, presja
na zamykanie, zatatwianie spraw nie spada w ciggu roku,
a tempo utrzymuje sie bez wzgledu na Swieta czy okresy

urlopowe.

W nowej rzeczywistosci nie wygrywajg silniejsi, tylko ci,

ktorzy sie lepiej adaptuja.

FIRMER  nNumero02/2016



DOMINIKA STUDNIAK

MICHAL GORECKI

BALANCE TO
PODSTAWA

Na dobry biznes nie ma jednej recepty. Sg jednak elementy
sktadowe, ktore podwyzszajg prawdopodobienstwo sukcesu.
To przede wszystkim mitos¢ do tego, co sie robi, a takze
odpowiedni ludzie w zespole. Udowadnia to historia Michata
Goreckiego, wspodtwiasciciela sklepu internetowego
Koszulkowo.com, ktéry moéwi nam o tym, jak utrzymad balans
miedzy pracg a zyciem prywatnym i w obu dziedzinach cieszy¢

L

sie powodzeniem.
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Dlaczego koszulki? Skad wzigt sie pomyst na

taki biznes?

M&j wspdlnik, wchodzac w ten interes, miat w gtowie
cele czysto biznesowe. Potrzebowat jednak kogos, kto
czuje koszulki i bedzie do tego podchodzit z sercem.
Ja bytem witasnie takg osobg. Trudno powiedziec¢
dlaczego - od zawsze kochatem t-shirty, koszul nie
darzytem az takg sympatig. Nositem je, nosze i bede

nosi¢. Dla mnie to byt idealny biznes!

Zdradz przyktady haset na koszulkach, ktére
okazaly sie strzatem w dziesigtke oraz tych,
ktére z zatozenia mialy sie rozejs¢, ale okazatly

sie zupetnie nietrafione.

Miatem duze ambicje, niestety rynek w Polsce jest,

jaki jest i ,masy” lubig wzory, ktore niekoniecznie mi

sie podobajg. Ale to troche jak z muzyka - ambitny
jazz nie ma tylu zwolennikéw, co pop czy disco-polo.
Tego ostatniego staramy sie nie gra¢. Oprocz tego
najwiekszym powodzeniem cieszg sie koszulki, ktdre
cos$ przekazuja, ktére cos moéwig. Bardzo popularna od
lat jest ,DZIWNE, U MNIE DZIALA", czyli standardowa
odpowiedz admina. Dobrze schodzg tez koszulki
zwigzane z ,Grg o Tron” czy autorstwa réznych
rysownikow, ktdrzy majg swoje spotecznosci. Nie az tak
dobrze, jakbym chciat, schodzg koszulki artystyczne. Ale

c6z, mam nadzieje, ze to sie bedzie zmieniato.

Porazka w biznesie to wbrew pozorom
Zrédto bardzo wartosciowej wiedzy. Obecnie
prowadzisz Swietnie prosperujaca firme,

powiedz, czy to byt Twéj pierwszy biznes?

Nie lubie nazywac Koszulkowa moim biznesem, bo nie

prowadze go sam i pewnie nigdy bym nie potrafit.
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Mamy dos¢ duzy podziat obowigzkow, kazdy zajmuje sie
swoim poletkiem. Ja robie zamieszanie, promocje i iles
spraw zwigzanych z samych sklepem - zajmowanie sie
wzorami czy produktami. Natomiast samym rozwojem
od strony biznesowej czy zarzagdzaniem finansowym
zajmuja sie inne osoby. | tu tkwi sekret. Kiedy$ miatem
wiasng firme koszulkowa, ale wtasnie z tego powodu,

ze nie potrafie wszystkiego, nie datem rady. Jest

wiele elementow tej uktadanki, ktére po prostu mi

w pojedynke nie szly.

Czy mozesz zdradzi¢, czego nauczyty Cie
Twoje wczes$niejsze doswiadczenia? Co Cie
doprowadzito do miejsca, w ktérym obecnie

jestes?

Robitem w zyciu duzo réznych rzeczy, bytem - i w sumie
nadal jestem - cztowiekiem renesansu. Pogodzitem sie

ztym i czerpie z tych doswiadczen bardzo duzo.

—_ M

Podejmowatem mnaostwo
decyzji i wiem jedno na
pewno — czesto jest lepie]
podjac decyzje, nawet
ztg, niz zwlekac 7 nig

W nieskonczonos¢.,

Nie wierze w reinkarnacje, mam jedno zycie, ktére
biegnie szybciej, niz by sie chciato - nie ma co ptakac
nad rozlanym mlekiem, tylko i$¢ dalej. Zyjemy w czasach,
w ktorych jest tak duzo mozliwosci, ze siedzenie na

tytku i biadolenie, ze nie ma pracy, to jakis absurd.
Szczegdlnie, gdy mieszka sie w duzym miescie. Owszem,

bezrobocie, kwestie dziedziczenia biedy i kapitatu
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intelektualnego to dos¢ skomplikowane kwestie i nie
chciatbym ich upraszczag, ale jesli ktos jest na tyle
Swiadomy, ze o tym czyta i o tym mysli, to czas sie
rozejrzeC. Sporo zawodow i mozliwosci, ktére istniejq
dzisiaj, nie istniato 5 lat temu i nie bedzie istniato za 10
lat. Trzeba dziata¢ tu i teraz. Nie wiem, co przyniesie

jutro.

Prowadzisz firme ze swoim wspélnikiem. Sam
mowisz, ze Ty jestes sercem, a On rozumem
tego interesu. Dziatanie w zespole wymaga

kompromiséw. Jak sobie z tym radzicie?

Tak naprawde jest nas trzech, ale nie chce wchodzi¢
w detale. Nie, te kompromisy to rzecz normalna. Ja
uwielbiam pracowac w zespole, bo kazdy zna sie

na czyms innym, kazdy tez popetnia btedy i warto
postuchac innych. Nie wyobrazam sobie prowadzenia
biznesu samemu. To znaczy wyobrazam i nie chce

do tego wracac. Ja mam czesto mnostwo pomystow,

FIRMER
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ktére wydajg sie Swietne, ale Pawet mnie hamuje i na

spokojnie kalkuluje. Mariusz za to patrzy, czy pomysty
sg technicznie mozliwe do zrealizowania. Poza tym nie
ograniczamy sie tylko do nas. Liczy sie caty zespétiich

zdanie tez jest bardzo wazne.

Jak wyglada Wasz model biznesowy, czy
magtbys sprecyzowaé Wasza grupe docelowa?
Na pierwszy rzut oka moze wydawac sie, ze to
gléwnie branza. W jaki sposéb docieracie do

os6b, ktére nie Sledzg nowinek z branzy, nie sa

bywalcami konferencji marketingowych itd.?

Gdybysmy mieli utrzymywac sie z branzy, to bysmy
dawno poszli z torbami. To o wiele wieksza grupa,

w koszulkach chodzi mnéstwo ludzi. Zresztg to nie
tylko koszulki - produkujemy reczniki z haftem, kubki
z nadrukiem, bluzy, kurtki i wiele innych rzeczy na
konferencje i inne okazje. Co do sklepu detalicznego,

to nasz przecietny klient ma dwadziescia kilka lat



http://koszulkowo.com/

i pochodzi naprawde z réznorakich miasteczek

w Polsce. Docieramy do niego tradycyjnie - mailingami,
SEM, SEO i wszystkimi innymi twardymi narzedziami
marketingowymi. Nie ma co przeceniac wielkosci
branzy - to naprawde banka, w ktérej zyjemy,

a prawdziwa Polska, w ktérej sg duze liczby, jest gdzie

indziej, nawet poza duzymi miastami!

Z tego, co piszesz na blogu, mozna
wywnioskowag, ze jestes ideatem meza -
siedzisz w domu, zajmujesz sie dzieciakami,
gotujesz, co wiecej jestes wspétwiascicielem
Swietnie prosperujacej firmy. Powiedz,

jak taczysz prowadzenie biznesu - ktéry,
wiadomo, pochtania bez reszty i jest takim
kolejnym dzieckiem - i domu, opiekowania
sie dzie€mi, tym bardziej, ze najcenniejszym,
co mozemy da¢ maluchom, jest nasz czas

i uwaga. Utrzymanie balansu pomiedzy pracag
a rodzing jest bardzo trudne. Czy mégtbys
udzieli€¢ kilku dobrych rad dla wtascicieli firm

i nie tylko, ktérym trudno jest pogodzic te

role?

Do ideatu to mi daleko. A rada jest jedna -

N |

trzeba odpowiedziel
sobie na pytanie, o jest
najwazniejsze, a potem

wzigc sie w gars¢ i o tym
pamietac.
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Firma jest wazna, kasa jest wazna, ale nie przewine zycia
dzieciakdw i nie przezyje z nimi jeszcze raz dziecinstwa.
Co mi po zbudowaniu firmy, jesli w momencie, gdy
usigde zadowolony w fotelu, okaze sie, ze dzieciaki juz
dorosty, nie mam z nimi zadnego kontaktu, bo wracatem
z pracy po 20.00, nie przekazatem im zadnych wartosci?
Czy bede zadowolony z siebie? Zdecydowanie nie.
Nienawidze podejscia ,teraz pracuje, zeby mie¢ potem”.
Zycie jest tu i teraz, a nie potem. Nie na emeryturze.

Teraz.

Work-life balance to bardzo wazna sprawa, a my w tym
naszym pedzie wolnosci po 1989 roku zapomnielismy
o tym. Wyrastajg juz pierwsze pokolenia dzieciakow
wychowanych praktycznie bez rodzicéw i, prawde
mowigc, do konca mi sie to nie podoba, ale to temat na

zupetnie inng dyskusje...

1 Dziekuje za rozmowe.
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GRAZYNA BIALOPIOTROWICZ

Trenerka biznesu, rozwoju osobistego

i umiejetnosci interpersonalnych, specjalistka

w zakresie kreowania wizerunku i budowania
marki wtasnej. Od 2000 roku prowadzi szkolenia
wewnetrzne w firmach. Osobisty doradca i trener
0s6b publicznych oraz manageréw wysokiego
szczebla. Swojg wiedze i doswiadczenie w tym
zakresie zawarta w wielu ksigzkach.

W&wa/cé@é@,
CZYLI O CZYM
NFORMUJEMY
NNYCH POZA
SEOWAMI

Rozwdj nowych technologii sprawit, ze komunikujemy sie

szybko i na wiele sposobow. Dokonujemy wielu ustalen na
odlegtos¢, negocjujemy, sprzedajemy, kupujemy, korzystajgc
z dobrodziejstw nowoczesnych technologii. Jednak niezaleznie
od tego, w jakiej formie sie porozumiewamy, to musimy miec
Swiadomos¢, ze komunikacja interpersonalna przebiega zawsze

L
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na dwoch poziomach, czyli werbalnym i niewerbalnym.




Komunikacja werbalna odbywa sie przy uzyciu stow
i wydawac by sie mogto, ze jesli znamy znaczenie
stow, to bedziemy skutecznie komunikowali sie

z innymi. Rzeczywistos$¢ okazuje sie jednak bardziej

skomplikowana.

Komunikacja niewerbalna odbywa sie poprzez
jakos¢ gtosu, ubidr, otoczenie i mowe ciata. Ma ciggly
charakter, co o0znacza, ze nawet jesli przestaniemy
mowic (komunikacja werbalna), to porozumiewanie
sie trwa nadal. Komunikujemy sie poprzez postawe
ciata, mimike, gesty, charakter kontaktu wzrokowego,
odlegtos¢ od rozmdwecy i otoczenie, w jakim jestesSmy.
Poprzez mowe ciata informujemy rozmoéwce o swoim
stanie emocjonalnym, a wiec o tym, czy:
= Czujemy sie swobodnie, a moze jestesSmy skrepowani,
= jestesmy zainteresowani rozmowg, moze znudzeni,
a moze traktowani z lekcewazeniem,
= chcemy rozmowe kontynuowad, a moze pragniemy jg
zakonczy¢ catkowicie i wyjs¢ jak najszybciej,

= jesteSmy pewni siebie czy petni obaw i lekdw.

Komunikacja niewerbalna odbywa sie poza stowami

i z uzyciem wszystkich zmystow.

Na ogot potrafimy trafnie odebra¢ komunikaty
niewerbalne, bo jest to jezyk pierwotny, ktorym
postuguja sie nie tylko ludzie od zarania dziejow,

lecz takze zwierzeta. Komunikacja bezstowna jest
ponadkulturowa i pozalingwistyczna, gdyz na catym
Swiecie ludzie w podobny sposéb okazujg emocje

i w podobny sposéb reagujg w okreslonych sytuacjach.
Porozumiewamy sie bez stow i robimy to nieSwiadomie,
intuicyjnie. Specjalisci od mowy ciafa potrafig

wyczytac znacznie wiecej, gdyz zawracajg uwage na te

komunikaty, ktére umykaja uwadze wiekszosci ludzi.
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Mowa ciata

To jeden z obszaréw komunikacji bezstownej, ktéra
obejmuje mimike, gesty, odlegtos¢ miedzy rozmdwcami

i rodzaj kontaktu wzrokowego. Poprzez ciato
informujemy rozmdwce o naszych emocjach, obawach,
lekach, zaktopotaniu. Ciato reaguje spontanicznie i mimo
ze trudno nad nim zapanowag, to wielu ludzi biznesu,
gtowy panstwa czy prezenterzy telewizyjni uczg sie tej
sztuki. Proces jest diugotrwaly, lecz mimo to trudno jest

catkowicie objac¢ kontrole nad ciatem.

N

/Nnajomosc mowy
Ciata cieszy sie
zainteresowaniem w sferze

biznesowej, gdyz pozwala
na skuteczniejszg i bardzie
precyzyjng diagnoze
potrzeb klienta, a co za tym
idzie — skuteczng sprzedaz.
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Czy ciato méwi prawde?

W interpretacji sygnatow ptyngcych z ciata chodzi

o unikanie skrajnych postaw, czyli przywigzywania

zbyt wielkiej wagi do mowy ciata i traktowania jej jak
wyrocznie lub catkowitego odrzucania sygnatow
ptyngcych z ciata. Chodzi o to, aby zauwazac sygnaty
pozawerbalne pojawiajace sie w rozmowie, by brac¢ pod

uwage swoje odczucia i by¢ otwartym na to, co dzieje sie

na poziomie nieSwiadomym.

Sprzedaz, marketing a takze polityka opierajg sie na
komunikacji niewerbalnej. Specjalisci w tej dziedzinie
potrafig powiedzie¢ ludziom to, co chcg ustysze,
potrafig sprawi¢, ze nagle zapragniemy nowego
telefonu, nowej pralki, ze czujemy sie szczesliwi.
Specjalisci Swiadomie poprzez mowe ciafa i stowa
prezentujg intencje, emocje potrzebne w danym
momencie. Nauczyli sie panowania nad ciatem, gestami,

mimika twarzy, kontaktem wzrokowym.

Obszerna wiedza na temat mowy ciata i komunikacji
niewerbalnej pozwala znalez¢ odpowiedz na

nastepujgce pytania:

Jakie gesty i postawy moga utrudniac¢ kontakt

z klientem?

Kiedy klient jest zainteresowany ofertg, a kiedy nie?

= Kiedy klient prébuje zatai¢ informacje lub swoj
stosunek do omawianej sprawy?

= Czemu ufac¢ bardziej - stowom czy gestom?

= Po czym poznac, ze klient czuje sie niepewnie?

= Jak rozpoznac niezadowolenie, nieszczeros¢, niechec,
wrogosc u klienta?

= Jak odréznic¢ czy radosc klienta, z ktérym rozmawiamy,
jest naturalna czy udawana?

= W jaki sposdb zewnetrzna sytuacja wptywa na

zachowanie klienta?

Nalezy takze pamietac¢ o swoim zachowaniu, swoich
gestach, swojej postawie i mimice, gdyz nasze

zachowanie wptywa takze na postawe klienta. Chcac

fot. unsplash.com



odczytywac przekazy niewerbalne klienta, musimy

uwzgledniac takze swoje zachowania.

Interpretacja komunikatéw
niewerbalnych

Nie istnieje uniwersalny stownik gestow - nie mozna
jednoznacznie przypisa¢ okreslonego znaczenia danym
ruchom, gestom czy pozycjom ciata. Trzeba brac pod
uwage zespof gestow i ruchow, réznice kulturowe

oraz catos¢ zachowan klienta. Interpretowac nalezy
indywidualnie, w zaleznosci od tego, kim jest klient,
skad pochodzi itp. Podobnie jest z dotykaniem ramienia
drugiej osoby - niektérzy moga uznac to za zbytnig

poufatos¢, a innym sprawi to przyjemnosc.

Odlegtos¢ miedzy rozméwcami

Podczas rozmowy intuicyjnie zachowujemy odlegtos¢,

w ktorej czujemy sie bezpiecznie i pewnie. W niektorych
sytuacjach, gdy kto$ podchodzi do nas zbyt blisko,
czujemy dyskomfort. Wéwczas mimowaolnie odsuwamy
sie, zachowujgc dystans dla nas odpowiedni. Kazdy

z nas w indywidualny sposéb reaguje na odlegtosc¢
miedzy rozméwcami i dlatego trudno doktadnie okreslic,
ile centymetrow powinna ona wynosi¢ w konkretnej

sytuacji.

= Na ogdt przyjmuje sie, ze najpewniej czujemy sie
w towarzystwie 0séb, ktére znajduja sie od nas
w odlegtosci na wyciggniecie reki - jest to strefa
spoteczna.

= Nieco blizej pozwalamy podejs¢ osobom, ktére
znamy i z ktérymi kontaktujemy sie czesto - sg to

znajomi, przyjaciele, wspdtpracownicy. Jest to strefa
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towarzyska i obejmuje odlegtos¢ pomiedzy dtonig
a fokciem (przy wyciggnietej rece).

= Najblizej - do strefy intymnej - dopuszczamy osoby
nam najblizsze, ktére znamy i ktérym ufamy. Moga to
by¢ maz, zona, dziecko, partner, partnerka, a takze

swoje zwierzeta np. pies, kot.

W relacjach biznesowych nalezy pozosta¢ w sferze
spotecznej, chyba ze wspotpracujemy z klientem bardzo
diugo i nasze relacje sg trwale zbudowane, wéwczas

wejscie w strefe towarzyska moze mie¢ miejsce.

Kontakt wzrokowy

Kontakt wzrokowy, a doktadnie jego obecnos¢

i charakter zaleza od sytuadji i od oséb, z ktérymi
sie kontaktujemy. Jesli rozmdéwca unika kontaktu
wzrokowego, moze to oznacza¢, ze albo czuje sie
zakfopotany, mniej pewny w tej sytuacji, albo jest

nieszczery. Dlatego utrzymanie kontaktu wzrokowego

FIRMER
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podczas rozmowy z klientem bedzie miato kluczowe
znaczenie. Nalezy jednak unika¢ uporczywego
wpatrywania sie w rozmowce. Chodzi o naturalne

spogladanie w oczy.
S3 trzy rodzaje kontaktu wzrokowego:
O /I podczas rozmowy z klientem najbardziej

biznesowy, ktéry polega na tym, ze wzrok przebiega

pozadany jest kontakt wzrokowy

tylko w tréjkacie oczy i czoto;

O 2 w przypadku rozmowy z osobami,

z ktérymi komunikujemy sie czesciej,
pozwalamy sobie na omiatanie wzrokiem catej twarzy
rozmoéwcy, czyli przygladamy sie policzkom, ustom,
obserwujemy zeby, analizujemy makijaz. Jest to kontakt

wzrokowy towarzyski;

O 3 inny rodzaj kontaktu wzrokowego,

tzw. miarka, ktory polega na tym,
ze rozmoéwce ogladamy w catosci - poczynajac od
wtosow, poprzez oczy, szyje, dekolt, biust, posladki,
nogi, stopy - i konczymy gtebokim spojrzeniem w oczy.
Jest rodzaj kontaktu wzrokowego, ktérego nalezy

zdecydowanie unikac¢ w relacjach zawodowych.

W kontakcie z klientem mozemy pozwoli¢ sobie jedynie

na biznesowy charakter spojrzenia.

Znawcy mowy ciafa potrafig z duzg doktadnoscig
interpretowac okreslone gesty, mimike, wyglad
cztowieka, ton gtosu i jego wysokos¢. Nie ma jednak
jednoznacznego i Scistego stownika pozwalajgcego

interpretowac zachowanie cztowieka na poziomie
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niewerbalnym, szczegdlnie na podstawie jednego gestu
wyrwanego z kontekstu. Interpretacji dokonujemy na
podstawie zespotu gestow, w oparciu o posiadang
wiedze, a takze z wykorzystaniem wiasnego

dosdwiadczenia.

Jak odczytywac komunikaty ptyngce z mowy ciata
rozméwcy? Na co zwraca¢ uwage w interpretadji

zachowan Kklienta?

—_ M

Interpretacja mowy Ciata
to swego rodzaju czytanie
w myslach drugiego

cztowieka. Pozwala to na

umiejetne nawigzanie

Z nim kontaktu, zbudowanie

relacji, a w rezultacie na
rozpoznanie jego potrzeb,

Co jest podstawg nie tylko skutecznej sprzedazy
i profesjonalnej obstugi klienta, lecz takze efektywnego

kierowania ludzmi.




Aplikacja Nieruchomosci-online.pl dostepna na
wszystkie systemy operacyjne:

D App Store } Google play = pindows

www.nieruchomosci-online.pl/aplikacja

nieruchomosci-online.pl


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

KOMUNIKACIA

— DOMINIKA STUDNIAK —

Czy zastanawiates sie kiedys, co sprawia, ze z niektérymi ludzmi nie zawsze
nam po drodze, a z innymi dogadujemy sie, jakbysmy znali sie przez cate zycie?
Niewazne, czy nawigzujemy relacje na gruncie zawodowym czy prywatnym,
kierujemy sie nie tylko tym, co kto$ méwi, ale takze tym, jak sie zachowuje.
Podswiadomie wyczuwamy, ze cos jest nie tak, ale nie zawsze potrafimy to
zidentyfikowad. Teraz to moze by¢ tatwiejsze. Mechanizmy dziatania mowy ciata
wyjasnia szczegotowo Monika Maj-Osytek w ksigzce Komunikacja niewerbalna.

Autoprezentacja, relacje, mowa ciafa.
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Tajna bron w relacjach
miedzyludzkich

Umiejetno$¢ odczytywania intencji innych z gestéw

i mimiki, szczegdlnie na gruncie zawodowym, moze
skutkowac wieloma korzysciami. Kiedy odkryjesz,

ze Twoj potencjalny partner biznesowy ktamie, dwa razy
zastanowisz sie, zanim podpiszesz z nim umowe. Jesli
zauwazysz, ze wspotpracownik jest Ci przychylny, by¢
moze skierujesz waszg relacje na nowe zawodowe tory.
Warto wiec przyswoic¢ sobie to, o czym pisze autorka

- ekspertka ds. komunikacji niewerbalnej, trener
umiejetnosci poznawczych i psychopedagog.
Maj-Osytek na czynniki pierwsze rozbiera nasze

zachowania i ttumaczy, o czym mogg one swiadczyc.

Czego dowiesz sie z ksigzki?

Ten obszerny temat autorka zamyka w o$miu
skompresowanych rozdziatach. Dowiemy sie z nich,
czym jest komunikacja niewerbalna i jakimi gestami

sie objawia, jak mowa ciata zwigzana jest z naszym

temperamentem, jak poprzez autoprezentacje

manipulowac pierwszym wrazeniem, jak rozpoznac Kto pOWinien to przeczytaé?
ktamstwo oraz jak stosowac¢ komunikacje niewerbalng

w codziennych sytuacjach biznesowych i prywatnych. Ksigzka jest dobrg propozycjg zaréwno dla 0séb

Co istotne, autorka skupia sie nie tylko na teorii. czynnych w sferze biznesowej, jak i dla wszystkich tych,
Podaje liczne przyktady typowych zachowan, dzieki ktérym zalezy na budowaniu wiasnego wizerunku.
czemu fatwiej mozemy uswiadomic sobie, jakie btedy Publikacja odstania tajniki skutecznej autoprezentacji,
w komunikacji z innymi popetniamy lub jak inni nami w ktorej liczy sie to, jakim tonem maowimy, jak jestesmy
manipuluja. ubrani, jak pachniemy, a nawet to, jakie miejsce
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przy stole zajmujemy. Co wiecej, dzieki krétkiemu
testowi, kazdy czytelnik moze ustali¢, jakim jest typem
osobowosci, dowie sie tez, czym charakteryzujg sie
poszczegdlne rodzaje temperamentéw. Uzbrojony

w takg wiedze fatwiej dostosuje swoj przekaz
niewerbalny do konkretnego kontekstu, tatwiej
zinterpretuje tez sygnaty wysyfane przez innych

uczestnikéw rozmowy.

Co mozesz zyskac?

Nieznajomos¢ mowy ciata nie jest oczywiscie czyms,

co moze skresli¢ Cie, jako skutecznego przedsiebiorce.

Jej znajomos¢ moze jednak znaczgco wptyngc na

Mamy dla Was 3 egzemplarze ksiazki Moniki
Maj-Osytek pt. Komunikacja niewerbalna. Autoprezentacja,
relacje, mowa ciafa.

Wystarczy, ze odpowiecie na pytanie:

Tajniki autoprezentacji. Jak uwiesc klienta?

Zdradz swoje metody na zdobycie klienta, opowiedz o ciekawym spotkaniu
biznesowym, podaj swdj przepis na skuteczng komunikacje.

Na odpowiedzi czekamy od 19 do 24 lipca 2016 roku
pod postem konkursowym na fanpage'u magazynu ,FIRMER".
Warto go $ledzic!

Rozstrzygniecie konkursu juz 25 lipca 2016 roku

poziom Twojej efektywnosci. Dzieki umiejetnosci
interpretowania komunikatow pozawerbalnych bedziesz
maogt szybciej zainterweniowac, gdy sytuacja bedzie

tego wymagata. Bez trudu rozpoznasz zadowolenie,
znudzenie czy irytacje rozmoéwcy. Jesli chcesz zdoby¢
umiejetnosci, ktére z pewnoscig przeniosg Cie na wyzszy
poziom komunikadji, koniecznie przeczytaj ksigzke
Komunikacja niewerbalna. Autoprezentacja, relacje, mowa

ciafa.

UWAGA KONKURS!

Nagrody ufundowato wydawnictwo
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https://www.facebook.com/firmerpl/

fot. istock.com

ALICJA PALINSKA

Specjalista ds. marketingu internetowego

i menadzer projektow w firmie NNV, zarzgdzajacej
m.in. serwisami Firmy.net, Nieruchomosci-online.pl.
Specjalizuje sie w tworzeniu i realizowaniu strategii
komunikacji z klientem poprzez content i e-mail
marketing, lead generation i marketing-automation.
Cztonek zespotu redakcyjnego

e-magazynu ,FIRMER".

Swieze dpofizende
ve. dodweadczerce
VEODE FIRMY W LEPSZYCH

NASTROJACH NIZ TE
Z DLUZSZYM STAZEM

Wskaznik przezywalnosci firm po pierwszym roku dziatalnosci
wynosi ponad 70 proc., a po trzech latach zmniejsza sie on do
ok. 50 proc. - wskazujg dane GUS. To w trzecim roku rynek
weryfikuje, czy dany biznes ma racje bytu. W badaniu Instytutu
Badan i Analiz OSB oraz portalu Firmy.net sprawdzilismy,

w jakich nastrojach gospodarczych sg witasciciele firm
w zaleznosci od dtugosci funkcjonowania na rynku.

L
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W grudniu 2015 r. portal Firmy.net wspdlnie

z Instytutem Badan i Analiz Grupy Olsztynskiej Szkoty
Biznesu przeprowadzit szostg edycje badania nastrojow
gospodarczych ,Jak w Polsce prowadzi sie wtasny
biznes” wsrod prawie 1100 przedstawicieli mikro-

i matych firm. Najliczniejsza grupg uczestnikow badania
byly przedsiebiorstwa, ktérych okres funkcjonowania na
rynku przekraczat 5 lat (73,8 proc.). Kolejnymi dwiema,
niemalze réwnymi, grupami byty przedsiebiorstwa, ktére
na rynku istniaty krécej, tj.: od 3 do 5 lat (11,1 proc.) oraz
od roku do 3 lat (11,7 proc.). Najmniej licznie w badaniu

wziety udziat firmy mtode (3,4 proc.), ktorych okres

dziatalnosci nie przekroczyt roku.

Struktura przedsiebiorstw wedtug

czasu prowadzenia dziatalnosci

\ 73,8%

® 11,1% - od 3 do 5 lat
3,4% - ponize] 1 roku

spodarczych wsréd MMSP,

Analiz Grupa OSB

0: Raport z badania nastrojow go

rmy.net, Instytut Badar
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Mniej niz potowa firm Swietuje
3 urodziny

Zatozenie wtasnego biznesu to spore ryzyko. Spora
czes$¢ 0séb rozpoczyna przygode z przedsiebiorczoscig
bez odpowiedniego rozeznania, planu czy
odpowiedniego finansowania. Efektem tego jest to,

ze z rynku juz w trakcie pierwszego roku dziatalnosci
znika co czwarta firma - jak wynika z danych GUS.
Jednak przezycie pierwszego roku przez firme nie
0znacza, ze bedzie sobie ona juz radzi¢ na rynku.
Wprost przeciwnie - firmy umierajg po kazdym
kolejnym roku dziafalnosci. Bardzo ciezki jest zwykle

3 rok istnienia, kiedy stosunkowo duzo bizneséw znika.
Sposraéd firm zatozonych w roku 2011, pierwsze 3 lata

dziafalnosci przetrwato nieco ponad 43 proc.

Dtuzej dziatajgcym firmom wcale
nie jest tatwiej

Z badan wynika, ze wystepuje spore zréznicowanie
w nastrojach gospodarczych w zaleznosci od dtugosci

istnienia firmy na rynku.

Najstabsze trendy
odnotowano w przypadku
firm istniejgcych na rynku
powyzej 5 lat

—_—

- w minionym roku ich strategia polegata na obnizaniu

cen, co wraz ze spadkiem sprzedazy spowodowato




pogarszajace sie wyniki finansowe, czego wynikiem byfa

0golna, zfa kondycja tych firm.

Najlepszg sytuacje deklarowaty firmy o najkrétszym
stazu dziatania, maksymalnie do 3 lat istnienia na rynku.
Wsrdd przedstawicieli tej grupy odnotowano znaczny
wzrost poziomu sprzedazy krajowej, co doprowadzito
do poprawy kondycji finansowej i ogdlnej sytuacji w tych

przedsiebiorstwach, a takze do wzrostu zatrudnienia.

Mtodzi przedsiebiorcy to
niepoprawni optymisci czy
dobrzy stratedzy?

Wyniki badania wskazujg, ze firmy o najkrétszym
stazu dziatalnosci (do 5 lat) charakteryzujg sie wysokg
konkurencyjnoscig w poréwnaniu w firmami, ktére

sg obecne na rynku ponad 5 lat, czego dowodzg
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zanotowane wzrosty sprzedazy na rynku krajowym.
Strategia tych firm nie opiera sie na konkurowaniu
niskg ceng, lecz na wykorzystywaniu innych zrédet
przewagi konkurencyjnej, jak na przyktad wysoka jakos¢
produktow czy nowe sposoby nawigzywania relacji

z klientem.

Firmy z wiekszym stazem lepiej radzg sobie natomiast
na rynkach zagranicznych niz te, ktére na rynku
dziatajg ponizej roku. W przypadku firm o krétsze;
dziatalnosci nalezy przewidzie¢ czas na zdobycie
klientéw i pozyskanie ich zaufania, co moze przynosic¢

poczgtkowe straty w wynikach sprzedazy.

Ktopoty finansowe zaczynajg pojawiac sie u coraz
wiekszej liczby przedsiebiorstw wraz ze wydtuzaniem
czasu dziatalnosci. Tendencja spadkowa widoczna
jest w grupie firm z 3-letnim stazem dziatalnosci

w przeciwienstwie do firm mfodszych. Firmy o krotszym
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czasie istnienia na rynku czesciej odnotowaty w ostatnim
pétroczu zyski niz straty, a zatem sprzedaz na rynku
krajowym okazata sie optacalna, a przyjeta strategia
ekspansji krajowej, odmienna od konkurowania ceng -

skuteczna.

| potowa roku 2016 oczami
przedsiebiorcéw

Opierajac sie na prognozach przedsiebiorcéw na
| potowe 2016 r., mozna twierdzi¢, ze w najmniej
korzystnej sytuacji znajda sie przedsiebiorstwa najdtuzej

funkcjonujgce na rynku.

W przypadku podmiotéw zarejestrowanych dtuzej niz

5 lat pogorszeniu ulegng ogdlna sytuacja firmy, poziom

sprzedazy na rynku krajowym i zagranicznym oraz
sytuacja finansowa, co w konsekwencji doprowadzi do
spadku pozycji konkurencyjnej na rynku.
Zdecydowanie odmiennej przysztosci spodziewajq
sie natomiast przedsiebiorcy, ktérych firmy dopiero
co rozpoczety funkcjonowanie w gospodarce.
Przedsiebiorstwa, ktérych wiek nie przekroczyt
roku, czekaja liczne zmiany wiasciwie we wszystkich
analizowanych obszarach. Nalezy jednak dodac,

ze przybiorg one kierunek wzrostéw, dzieki

ktérym mitode firmy lepiej dostosuja sie do zasad

funkcjonowania w gospodarce.
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