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Od redakd]ji

Mimo wszystko do przodu

Kolejna edycja badania serwisu Firmy.net
i Instytutu Badan i Analiz OSB dotyczgca na-
strojow wsrdéd polskich przedsiebiorcéw nie
napawa optymizmem. Pierwsza potowa 2015
roku okazata sie dla nich trudniejsza, niz wska-
zywaty na to przewidywania z drugiej potowy
2014 roku. Tradycyjnie juz nastroje dotyczg-
ce przysztosci nadal sg pozytywne, ale nie
jest to juz hurraoptymizm. To zresztg nie jest
chyba nasza najmocniejsza cecha, bo jak po-
kazuje raport brytyjskiego urzedu statystycz-
nego (pomimo faktu, ze w latach 2007-2014
nasza gospodarka rozwijata sie najszybciej
ze wszystkich krajow OECD) zdaniem nas sa-
mych, nasza sytuacja sie pogorszyta.

W tym numerze przygotowalismy dla Was
dwie rozmowy z bardzo ciekawymi ludzmi. Na
oktadce tego numeru zobaczy¢ mozecie Mar-
ka Kondrata - cztowieka, ktory od lat stanowi
marke samga w sobie, a aktorstwo zamienit na
bycie przedsiebiorcg. W przypadku Kondrata
mozemy mowic o tej idealnej sytuacji, w kto-
rej Twoja pasja staje sie Twoim biznesem. Tak
wiasnie jest z siecig sklepdw brandowanych
markg Kondrat Wina Wybrane.

Drugi z naszych gosci to Ryszard Petru, ktore-
go zapytaliSmy miedzy innymi o to, co w prak-
tyce mogtoby oznaczac przyjecie przez Polske
euro. Takie pytania warto zadawa¢, gdyz -
z punktu widzenia przedsiebiorcéw - doty-
czg kwestii kluczowych. Jak na razie z badania

Firmy.net (przytaczanego juz wczesniej) wyni-
ka, ze przedsiebiorcy sektora MSP podchodzg
ostroznie i z nieufnoscig do szans ptynacych
z wprowadzenia euro. Obawy dotyczg przede
wszystkim wzrostu cen i spadku krajowego

popytu.

Jak w kazdym numerze, przygotowalismy dla
Was réwniez sporo praktycznych porad, przy-
datnych w prowadzeniu Waszych biznesoéw.
Opisujemy gtéwne powody porzucania koszy-
kow w sklepach internetowych, podpowiada-
my, jak poprawic atrakcyjno$¢ swojej strony
WWW, a takze przedstawiamy kilka prostych
narzedzi przydatnych w budowaniu swojej
pozycji w social mediach. Z doswiadczenia
wiemy, ze Ci, ktérzy zaczeli ich uzywag, nie
bardzo mogg sobie wyobrazi¢ dzis$ funkcjono-
wanie bez nich.

A zatem, pomimo ze jesien juz puka do drzwi,
to nie zwalniamy tempa i idziemy do przodu.

Mitej lektury!

Marek Dornowski
Redaktor naczelny

PODZIEL SIE
FIRMEREM
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NASTROJE SPOLECZNE

MIMO WZROSTU

Nie jest prosto dogodzi¢ Polakom
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NASTROJE SPOLECZNE

Jak wynika z raportu brytyjskiego urzedu statystycznego (ONS), w latach
2007-2014 rozwijaliSmy sie najszybciej sposréd wszystkich krajow OECD.
W tym czasie nasza gospodarka urosta o 45,1%. Tymczasem zdaniem
Polakéw jakos¢ zycia w naszym kraju... sie pogorszyta.

MAREK DORNOWSKI

Badania pokazaty, ze najwiekszy wzrost po-
ziomu zycia odnotowano na Stowacji i w Chi-
le. Tamtejsze gospodarki faktycznie rozwijaty
sie, cho¢ wolniej niz gospodarka polska.

Najwiekszy spadek poziomu zycia odczuwal-
ny byt - co nie dziwi - w Grecji. Tam jednak
niezadowolenie miato swoje realne odzwier-
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| | | |
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| | | |
Kanada

Szwajcaria

USA

Turcja

ciedlenie w rzeczywistym kurczeniu sie go-
spodarki. Ws$rod wszystkich przebadanych
krajow najwieksza dysproporcja pomiedzy
faktycznym wzrostem a poziomem zadowo-
lenia byta wtasnie w Polsce.

Oznacza to ni mniej, ni wiecej, ze fakty faktami,
ale Polakowi tak tatwo dogodzi¢ sie nie da. &

Poziom satysfakcji z zycia 2007-2014 procentowo WJFAZL I d JLIdT N AR L R TTRET Ty =L Loy v ) S

Zrédto: rynekpracy.pl
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EGZOTYCZNE RYNKI

SPRZEDAC

MOZNA WSZYSTKO -

CZYLI KAZDY MOZE ZOSTAC EKSPORTEREM



EGZOTYCZNE RYNKI

Sprzedaz towardw za granice, czyli eksport, to marzenie niejednego przedsiebiorcy.
By¢ eksporterem brzmi dumnie. Skoro firma radzi sobie ze sprzedazg na obcych ryn-
kach to znak, ze jej produkty muszg by¢ naprawde innowacyjne i wysokiej jakosci.
Bez wzgledu na to, ile w tym prawdy, ile mitu, faktem jest, ze - myslac o polskim
eksporcie - nasze pierwsze skojarzenia najczesciej idg w kierunku mebli, okien, zyw-
nosci, kosmetykoéw czy czesci samochodowych.

Wydaje nam sie, ze sg to biznesy mocno zaawansowane technologicznie i bedgace
raczej poza zasiegiem mikroprzedsiebiorcow. Tymczasem okazuje sie, ze sektor firm
matych i mikro sprzedaje za granice produkty, ktérych bySmy sie nie spodziewali.

Gdybyscie przyktadowo wpadli na pomyst
produkcji kart do gry, to warto wiedzie¢, ze
w tej kategorii radzimy sobie za granicg bar-
dzo dobrze. Polskimi kartami grajg miesz-
kancy wszystkich krajéw UE. Najwiekszg po-
pularnos¢ zdobyty wsrdd Francuzow, ktérzy
w 2014 r. kupili ich prawie 300 tys. kg za kwo-
te ponad 5 min zt. Tylko w zesztym roku pol-
scy eksporterzy wystali w Swiat okoto 1,3 mIn
kg kart. Ich wartos¢ wyniosta zawrotne 26
mln zt! Ta kwota to prawie tyle, ile zesztorocz-
na wartosc catego polskiego eksportu do We-
nezueli i niewiele mniej niz do Chile. Polski-
mi kartami grajg takze mieszkancy Tanzanii
czy Paragwaju. Mozna $miato powiedzie¢, ze
w Europie to Polska rozdaje karty, przynaj-
mniej te do gry.

Jesli czytajgc ten tekst, uSmiechacie sie,
a w Waszym uzebieniu jest chociaz jeden
sztuczny zgb, to zapewne jeszcze bardziej
rozbawi Was fakt, ze to kolejny eksporto-
wy towar, ktéry wysytamy z powodzeniem
w Swiat. Sztuczne uzebienie rodem z Polski
noszg nawet w Polinezji Francuskiej, malen-
kiej wyspie na Oceanie Spokojnym, nie mo-
wigc juz o rynkach krajéw postsowieckich,
takich jak Motdawia, Azerbejdzan, Gruzja,
Ukraina czy Kazachstan. Mozna rzec, ze
w tych krajach polscy eksporterzy zjedli zeby.
Wytwarzanie sztucznego uzebienia wydaje
sie Wam zbyt skomplikowane?

To moze skusicie sie na produkcje... globu-
sow. Polacy wystali w zesztym roku za grani-
ce 45,5 tys. kg miniatur kuli ziemskiej. Polskie
globusy trafiajg takze na biurka w Biatorusi,
Gruzji, Armenii, krajéow Europy Srodkowej
i Potudniowej. Mate Ziemie z Polski przebyty
spory kawat prawdziwego globu i trafity w ze-
sztym roku nawet do Chin czy Libanu.

O tym, ze eksportowac da sie praktycznie
prawie wszystko, Swiadczy przyktad polskich
eksporteréw chusteczek do nosa. | myli sie
ten, kto mysli, ze to taki przygraniczny handel
drobiazgami ze Stowacjg czy Litwa. Okazuje
sie, ze w polskie chusteczki swoje nosy wy-
cierajg mieszkancy tak odlegtych krajow, jak
Libia, Mongolia, Oman czy Turkmenistan.

Jesli powyzszy przyktad nie jest dla Was wy-
starczajgco przekonujgcy, zachecamy byscie
sprawdzili w Gtéwnym Urzedzie Statystycz-
nym wysokosc¢ eksportu towaru kryjgcego sie
w klasyfikacji CN pod kodem 670419. O czym
piszemy? - O polskich brodach, brwiach, rze-
sach i warkoczach. Swietnym rynkiem zby-
tu dla tego typu towardéw jest Skandynawia.
Mieszkancy tej czesci Europy kupili w zesztym
roku ponad tone tego produktu.

Czy nadal masz jakas wymowke, dla ktorej
nie jestes jeszcze eksporterem? m
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Wiem, ze juz dawno ogtosit Pan zakoncze-
nie kariery aktorskiej, ale musze zaczac
naszg rozmowe od tego pytania: czy czuje
sie Pan aktorem spetnionym?

Zamknatem ten etap zycia. Swiadomie i zgod-
nie ze swoim stanem ducha.

Wiele osdb, ktére pokochaty Pana talent
aktorski, nie moze pogodzic¢ sie z faktem,
Ze te czeS¢ swojego zycia zamknat Pan de-
finitywnie. Méwit Pan w wywiadach, ze
nigdy nie zatowat tej decyzji, ale czy nie
zostawia Pan sobie zadnej furtki?

Nie. Jestem juz kim$ innym i zmienit sie tez
Swiat wokot mnie. To catkiem naturalne.

ZaczeliSmy nasza rozmowe od watku ak-
torstwa, ale juz od wielu lat Pana twarz
kojarzy sie Polakom... z oszczedzaniem
i pieniedzmi. To gtéwnie zastuga dtugiej
i owocnej wspétpracy z jednym z bankéw.
Prézno szukaé¢ w polskim show-biznesie
celebryty, ktorego wizerunek jest tak
mocno spéjny i zwigzany z jedna marka.
Wiekszos¢ rozmienia sie na drobne: dzis
reklama chipséw, jutro leku na zgage. Pan
nie poszedt tg droga. Dlaczego? Propozycji
z pewnoscia nie brakowato.

Moj zwigzek z Bankiem ING trwa juz ponad
16 lat - to nie jest tylko relacja handlowa, to
jest takze, a moze przede wszystkim, wiez
miedzyludzka. Oprocz wystepdw w spotach
reklamowych uczestnicze tez w dorocznych
konferencjach, na ktérych spotykam sie
z ponad tysigcem pracownikéw Banku, od-
wiedzam regionalne oddziaty Banku i spoty-
kam sie ze strategicznymi klientami kazdego
regionu. A hasto kampanii: kazdy sposéb na zy-
cie jestdobry, a najlepszy jest Twdj, jest tozsame
z tym, co sam powtarzam, opowiadajgc
owinie. Ale ma to przetozenie na zycie w 0go-
le - najlepsze jest to wino, ktére nam smakuje.
Jesli potrafimy rozpoznac swoje preferencje,
w dowolnej dziedzinie zycia, jesli mamy na to

FIRMER MAGAZYN SWIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY

zycie pomyst, to juz jest jesteSmy na bardzo
dobrej drodze.

Pana pierwsze doswiadczenia z bizne-
sem do dzisiaj czesto pokazywane sg jako
przyktad tego, ze znane nazwiska i stawa
nie zawsze przektadajg sie na biznesowy
sukces. Czego nauczyt sie Pan, dziatajac
przy projekcie sieci restauracji Prohibicja?

Przede wszystkim, zeby juz nigdy nie otwie-
ra¢ restauracji. A méwigc powaznie, gastro-
nomia to piekielnie trudna dziedzina wy-
magajaca pracy na trzy etaty - zapewniam
o tym wszystkich, ktérym wydaje sie, ze tak
fajnie mie¢ swojg knajpke i zaprosi¢ do niej
znajomych.

Poza tym nauczytem sie, ze marka to nie
wszystko. Majgc szyld ze znanym nazwi-
skiem, moze tatwiej przyku¢ uwage, ale jesli
nie stoi za tym najwyzsza jakos¢ produktu
i ustugi, to ani Linda z Kondratem, ani Mary-
lin Monroe nie pomoze. Prohibicja dziatata
w systemie franczyzowym, ktéry byt wtedy
niestychanie innowacyjny, a co za tym idzie,
nie mieliSmy pojecia, jakie zagrozenia sie
Z nim wigza.

Czy te doswiadczenia maja przetozenie na
biznes, ktéry prowadzi Pan dzisiaj? Rze-
czywistos¢ lat 90. i ta obecna to przeciez
zupetnie inne Swiaty.

Naturalnie. Dzi$ dla naszych franczyzobior-
cdw mamy grubg ksiege wzajemnych zobo-
wigzan, ktore pozwalajg unikng¢ wielu nie-
porozumien. Jesli kto$ chce prowadzi¢ biznes
pod naszym szyldem, musi spetnia¢ pewne
kryteria i musi wiedzie¢, co w zamian dosta-
nie oprocz samej ,geby”. A realia sg inne, bo
ludzie majg inne mozliwosci i inne oczekiwa-
nia. Jezdzimy po catym Swiecie, widzimy, jak
wygladajg restauracje czy bary we Wtoszech,
w Hiszpanii, wiec jesli ktos oferuje ,praw-
dziwg witoska pizze”, to potrafimy go z tej
~prawdziwosci” rozliczy¢. | to jest wspaniate!
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Wino to nie spasa’é

na sZyor1 biznes

Marek Kondra
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W jednym z wywiadéw powiedziat Pan:
Musiato mingé wiele lat, zanim odnala-
ztem swojq pasje. Nie zatuje ich, to dla mnie
proces naturalny. Cos musiatem przezyc,
cos zrozumieé, by moc okresli¢ swoje po-
trzeby na tzw. jesien zycia. Gdyby mozna
byto cofnaé czas i miatby Pan te wiedze
i zrozumienie, ktére ma Pan dzisiaj, czy
jest cos, co by Pan zmienit, czy raczej zo-
stawit bieg wydarzen samemu sobie?

Jestem szczesliwy tu i teraz, a skoro przywio-
dto mnie do tego wszystko, co przezytem, to
niczego bym nie zmienit.

O tym, ze zwigzat Pan swoje zycie z wi-
nami, powiedziano juz wiele. Zaryzykuje
stwierdzenie, ze jest Pan najbardziej zna-
nym krzewicielem winiarstwa w Polsce.
Prosze mnie poprawi¢, jesli sie myle, ale
wydaje mi sie, ze obecna marka Kondrat
Wina Wybrane to projekt, ktéry rozwija
Pan bardziej z pasji niz z pobudek bizne-
sowych?

To nie tak. Oczywiscie, wino jest mojg pasja,
ale firma Kondrat Wina Wybrane jest cat-
kowicie profesjonalnym przedsiewzieciem,
w ktérym nie ma miejsca na biznesowg de-
zynwolture, niezaleznie od tego, czy jest
moim jedynym Zrédtem dochodu, czy nie.

Czyta nas sporo przedsiebiorcéw. Infor-
macja o tym, ze rozwija Pan sie¢ sklepéow
pod wiasng marka na zasadzie franczyzy,
pobudza do zadania sobie pytania: czy
to realny sposéb na biznes, czy pewien
styl zycia? A moze da sie potaczy¢ jedno
z drugim? Méwiac wprost, czy na winie da
sie w Polsce zarobi¢?

Odpowiadajgc wprost: da sie, ale trzeba sie
przy tym bardzo napracowad. Ale chyba ze
wszystkim tak jest, nieprawdaz?

Lubi Pan zaskakiwaé. Zazwyczaj franczy-

zodawcy zachecaja potencjalnych part-
neréw biznesowych do swojej koncepc;ji.

FIRMER MAGAZYN SWIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY

Pan na wstepie stara sie ich od swojego
konceptu odwies¢. Czy to taki wysublimo-
wany proces rekrutac;ji?

Nie, to poczucie odpowiedzialnosci. Staramy
sie studzic¢ czesto stomiany zapat niektérych
chetnych, bo to nie jest sposéb na szybki biz-
nes. Jak Pan wczesniej zauwazyt, zajmowanie
sie winem to pewien styl zycia.

Wino jest produktem trudnym ze wzgledu
na swoje zréznicowanie. Mozna réwnie do-
brze kupi¢ butelke za 20, 200 czy za 2000 zi.
Jesli chodzi o segmentacje klientéw, to
przepasé. W jaki sposéb ustalat Pan swoja
grupe docelowg?

Staram sie nie myslec¢ tymi kategoriami. Ma-
rek Koterski zawsze powtarzat nam - swoim
aktorom: grajcie na swoim poziomie, nie zakta-
dajcie, Ze widz jest gtupszy od was. Staram sie
realizowac te zasade takze w biznesie. Wina
na poétkach moich sklepow sg - nomen omen -
wybrane przeze mnie wedle moich gustow
i przekonan. Kazde z nich uwazam za godne
polecenia w danym przedziale cenowym.

Temat cen jest istotny jeszcze z innego
punktu widzenia. O ile te wyzsze cenowo
po6tki rzeczywiscie kojarza sie z pewna eli-
tarnoscia, o tyle trudno uzy¢ tego stowa
w kontekscie win z przedziatu 15-25 zi.
Dyskonty czy hipermarkety petne sg wta-
$nie takich win. Wydaje sie wiec, ze Pan
powinien pozycjonowac sie wyzej. Tym-
czasem w Pana ofercie jest mnéstwo win
do 30 zt. Skad taka decyzja? Nie bat sie Pan
wejsé na pole, ktére jest zagospodarowa-
ne przez wielkie sieci?

Przede wszystkim pragne zauwazy¢, ze wino
zaczatem sprzedawac wczesniej niz dyskon-
ty. ldea poczatkowa nie zmienita sie do dzis:
import i dystrybucja w jednym [moim] reku,
by nie mnozy¢ marz, oraz cena koncowa od-
dajgca najlepiej relacje jakosci do ceny. Poza
tym edukacja: szkolenia, degustacje, publika-
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TEMAT Z OKLADKI

cje i ksigzki. Promowanie wina jako kultury,
jako cywilizacji.

Nie traktuje dyskontéw jako konkurencji,
przeciwnie, uwazam, ze petnig bardzo pozy-
teczng funkcje w naszym, wcigz mato winnym
spoteczenstwie. Dzieki dostepnosci wina -
zarébwno ekonomicznej, jaki i czysto prak-
tycznej - sktaniajg coraz szerszg publicznosé
do siegania po nie. Skoro juz jest na pofce
i mozna je wrzuci¢ do koszyka rdwnie tatwo
jak kefir czy piwo, to moze przekonajmy sie,
0 co z tym winem chodzi. Z czasem ci sami
klienci zaczng przychodzi¢ do sklepéw spe-
cjalistycznych, bo gusty sie rozwijajg, beda
chcieli czego$ wiecej. Kwestia ceny wina
jest bardziej zawita. To nie jest tak, ze wino
za 100 zt jest lepsze od tego za 50 zt i basta.
Sam w ciepte dni nie zamienitbym Vinho Ver-
de za 23 zt na najlepszego burgunda za kilka-
set, wiec mam w swojej ofercie i takie, i takie.

Prognozy ekspertéw dotyczace rozwoju
rynku winiarskiego i spozycia wina przez
Polakéw sa optymistyczne. Czy ten opty-
mizm ma swoje podstawy?

Tak, pijemy tak mato wina, ze mniej sie juz nie
da... Moéwigc powaznie, wbrew dajacym sie
ostatnio gtosom, zyjemy w kraju, ktéry przez
ostatnie 25 lat cywilizacyjnie dokonat skoku
o 100 lat, lekko liczgc. Rozwijamy sie, zyjemy
dostatniej, zaczynamy zwraca¢ uwage na to,
co jemy, jak jemy - picie wina, zamiast wyso-
koprocentowych anestetykdéw jest natural-
nym krokiem w tej ewolucji ku Europie.

Jakie jest dzi$ Pana najwieksze marzenie? ||
Marzen sie nie zdradza...

Dziekuje za rozmowe. B

PODZIEL SIE
FIRMEREM

REKLAMA
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Il POLOWA 2015 ROKU
OKIEM PRZEDSIEBIORCOW
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W | pétroczu 2015 roku walka cenowa o klienta oraz coraz wyzsze koszty
prowadzenia dziatalnosci szczegélnie dawaty sie we znaki mikroprzedsie-
biorcom. Niezadowalajacy poziom sprzedazy i coraz bardziej pogtebiajaca
sie zta sytuacja finansowa przyniosty ponownie pesymistyczne nastroje
gospodarczych. W piagtej edycji raportu Firmy.net i Instytutu Badan i Ana-
liz OSB przedstawiamy, co na to wptyneto i jakie sg prognozy na Il potowe

2015 roku.

W czerwcu 2015 roku po raz piaty portal Fir-
my.net wraz z Instytutem Badan i Analiz OSB
przeprowadzit badanie nastrojow gospodar-
czych, w ktérym wzieto udziat ponad 1400
przedstawicieli matych i mikrofirm. Poprosi-
liSmy przedsiebiorcéw o przedstawienie kon-
dycji swoich firm oraz podanie, co wptywa na
wzrost lub spadek ich konkurencyjnosci.

ZapytaliSmy rowniez o zaufanie do nowo wy-
branego prezydenta oraz o to, czy ewentualna
zmiana partii rzgdzacej tej jesieni przyniesie
wedtug nich poprawe warunkéw prowadzenia
wtasnego biznesu.

Spadki przekroczyty prognozy
przedsiebiorcow

Pierwsza potowa 2015 roku okazata sie dla
przedsiebiorcow trudniejsza, niz wskazywaty
na to przewidywania z drugiej potowy 2014
roku. Przedsiebiorstwa odnotowaty pogor-
szenie ogoélnej sytuacji w skali wiekszej, niz
oczekiwano. Stusznie prognozowano, ze beda
zmuszeni do obnizenia poziomu cen oferowa-
nych produktow i ustug.

W przypadku poziomu sprzedazy na rynku
krajowym - przedsiebiorcy nie byli przygoto-
wani na tak duze obnizenie poziomu sprzeda-
zy. Cho¢ tendencje wzrostowg odnotowano
w poziomie sprzedazy na rynkach zagranicz-
nych, to mimo wszystko nie doréwnata ona
optymistycznym prognozom przedsiebiorcow
z drugiej potowy 2014 roku.

Rys. Sytuacja ogolna firm w | potowie 2015 roku

Przedsiebiorcy byli réwniez przygotowani na
pewne pogorszenie sytuacji finansowej jako
konsekwencji spadku cen i poziomu sprze-
dazy towardw i ustug w kraju, jednak skala
negatywnych rezultatow dziatalnosci takze
byta wieksza, niz sie tego spodziewano. Mimo
negatywnych tendencji wystepujgcych w sek-
torze MSP, przedsiebiorcy optymistycznie po-
strzegajg pozycje konkurencyjng swoich firm.

Poprawa pozycji konkurencyjnej u co czwarte-
go badanego pokryta sie zwczes$niejszymi pro-
gnozami, co jest dowodem wysokiej trafnosci
przewidywan przedsiebiorcow korzystaja-
cych z doswiadczen nabytych na drodze zma-
gania sie ze skutkami kryzysu gospodarczego.
Poziom zatrudnienia w przedsiebiorstwach
zostat zgodnie z oczekiwaniami utrzymany na
tym samym poziomie, co jest potwierdzeniem
staran przedsiebiorcéw o zachowanie pozycji
konkurencyjnej i utrzymanie na rynku.

MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY FIRMER

.



RAPORT FIRMY.NET

Budownictwo nadal w dotku

W zdecydowanie najtrudniejszejsytuacjiznala-
zty sie firmy budowlane, ktére w najwiekszym
stopniu odczuty skutki kryzysu gospodarcze-
go oraz niekorzystnych dla nich rozwigzan
prawnych forsowanych przez rzad. Szczegdl-
nie trudna sytuacja w sektorze budownic-
twa zwigzana byta z najwyzszym spadkiem
poziomu cen sprzedazy na rynku krajowym
oraz ograniczeniem sprzedazy zagranicznej,
a w efekcie najwiekszym pogorszeniem sytu-
acji finansowej. Branza budowlana juz od kil-
ku lat znajduje sie w kryzysie, ktéry doprowa-
dzit do stosowania na duzg skale ,dumpingu
cenowego” jako strategii przetrwania.

Negatywne nastroje przedsie-
biorcéw na Il potowe 2015 roku
wedtug branz

Cho¢ przedsiebiorcy przewidujg czesciej po-
prawe niz pogorszenie sytuacji ogoélnej firm,
nalezy oczekiwac pogorszenia sytuacji finan-
sowej we wszystkich sektorach.

Rys. Prognozowana zmiana sytuacji ogélnej
firm w Il potowie 2015 roku

FIRMER MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY

W sektorze rolnictwa prognozuje sie spadek
cen, spadek sprzedazy na rynku krajowym,
pogorszenie pozycji konkurencyjnej, a jedno-
czesSnie zwiekszenie zatrudnienia wynikajgce
z rozszerzenia rynkéw zbytu. Rolnicy charak-
teryzujg sie zatem brakiem wiary w poprawe
sytuacji w sektorze, a przyjetg strategie eks-
pansji traktujg jako zto konieczne wobec nie-
sprzyjajgcych warunkéw prowadzenia dziatal-
nosci w kraju.

W sektorze budownictwa nastgpi obnizka
cen oraz spadki sprzedazy w kraju i za granica,
a co za tym idzie pogorszenie sytuacji finan-
sowej firm, ktérej nie pomoze przewidywane
zwiekszenie poziomu zatrudnienia. Oczeki-
wana poprawa pozycji konkurencyjnej firm
w tym sektorze paradoksalnie moze by¢ spo-
wodowana ztg koniunkturg w branzy i za-
mykaniem dziatalnosci licznych firm budow-
lanych, co innym dawac bedzie mozliwos¢
tatwiejszego pozyskania zlecen, zwtaszcza
poprzez wspomniany juz ,dumping cenowy”.

W sektorze handlu zaktadane jest dalsze
konsekwentne kontynuowanie strategii eks-
pansji na rynki zagraniczne w oczekiwaniu po-
zytywnych rezultatow.

A
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W przemysle i ustugach wzrost sprzedazy na
rynkach zagranicznych nie bedzie jedyng dro-
g3 poprawy sytuacji firm. Innym elementem
strategii bedzie obnizka cen, a takze zwieksze-
nie poziomu zatrudnienia i minimalny wzrost
sprzedazy w kraju, co wedtug przewidywan
przedsiebiorcéw nie wptynie na poprawe wy-
nikéw finansowych z dziatalnosci w nadcho-
dzacych 6 miesigcach.

Stata poprawa pozycji konkuren-
cyjnej firm sektora MSP

Elementami sprzyjajgcymi budowaniu prze-
wagi konkurencyjnej w minionym potroczu
byto przede wszystkim odczuwalne przez
czeS¢ przedsiebiorcow ozywienie rynku,
wzrost popytu i rozpoznawalnosci marki.
W nadchodzgcym pétroczu przedsiebiorstwa
oczekujg wzrostu swoich pozycji w stosunku
do konkurencji, jednak w rywalizacji rynkowej
wiekszg uwage planujg skupi¢ na rozszerze-
niu i udoskonaleniu swojej oferty produktow/
ustug.

Wejscie Polski do strefy euro
zagrozeniem, a nie szansg dla
sektora MSP

Przedsiebiorcy nie upatrujg zrédet rozwoju
sektora MSP w wejsciu Polski do strefy euro.
Wiekszos¢ badanych nie byta przychylna

Rys. Zaufanie przedsiebiorcéw do
nowo wybranego prezydenta

wprowadzeniu euro w Polsce. Przedsiebiorcy
sektora MSP podchodzg ostroznie i z nieufno-
$cig do szans majgcych wynika¢ z wprowadze-
nia euro, a ich obawy dotyczg przede wszyst-
kim wzrostu cen i spadku krajowego popytu.
Mezczyzni sg jednak nieco bardziej przychylni
zastgpieniu polskiego ztotego przez euro niz
kobiety, ktore dostrzegajg wiecej zagrozen
z tym zwigzanych.

Sceptyczne podejscie do wyboru
nowego prezydenta i ewentual-
nej zmiany partii rzgdzacej

Blisko potowa przedsiebiorstw nie ma zaufa-
nia do nowo wybranej gtowy panstwa. Row-
nie sceptycznie przedsiebiorcy podchodzg
do ewentualnej zmiany partii rzagdzacej w je-
siennych wyborach parlamentarnych. Przed-
siebiorcy nie wierzg w stworzenie dogodnych
warunkow do prowadzenia dziatalnosci przez
inng partie rzagdzacy, krytycznie oceniajg tak-
ze obecny rzad. Mezczyzni sg nieco bardziej
radykalni w swoich pogladach niz kobiety,
zwitaszcza jesli chodzi o ocene ewentualnej
zmiany partii rzgdzacej i krytyke dotychcza-
sowego rzadu. m
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Znalaztes swoje miejsce na rynku. Udato Ci sie zaproponowac naprawde
konkurencyjna cene. Wydates pienigdze na marketing i przyciggniecie
klienta, ktory jest zainteresowany zakupem Twojego produktu/ustugi.
Wykonates sporo pracy i... na ostatniej prostej klient nagle rezygnuje z za-
kupu. To bardzo czesty przypadek. Badania pokazuja, ze az 66% koszykow
jest porzucanych. Dlaczego? Pomozemy Ci zidentyfikowa¢ najczestsze zré-
dta problemoéw, ktére sprawiaja, ze potencjalni klienci ostatecznie sie nimi

nie staja.

MAREK DORNOWSKI

Powdd 1 - koszty dostawy

To element, ktéry w e-biznesie jest jednym
z kluczowych czynnikéw sukcesu. Warto do-
ktadnie wyliczy¢, przy jakiej wartosci koszyka
optaca sie nam dac¢ dostawe ,gratis”. Pamie-
tajmy przy tym, ze z punktu widzenia klienta
nie ma réznicy, czy zaptaci za przesytke nam
czy do firmy kurierskiej. Dla klienta kwota ta
bedzie po prostu sktadowg kosztu produk-
tu. W zaleznosci od branzy element pokrycia
kosztow przesytki przez sprzedajgcego moze
by¢ dodatkowg motywacjg do zakupow.

Tymczasem spora czes$¢ e-sprzedawcow nie
informuje jasno o tym, jaka kwota gwaran-
tuje darmowg dostawe. Brak tej wiedzy znie-
checa, zwtaszcza gdy klientami sg kobiety.
One statystycznie czesciej dokonujg zaku-
pow online, kierujgc sie checig oszczednosci.
Brak takiej informacji moze sktoni¢ je do fi-
nalizacji transakcji u konkurencji, gdzie taka
informacja jest jasno podana.

Powédd 2 - czas dostawy

Rynek sprawia, ze klienci coraz czesciej sg jak
mate dzieci. Gdy czego$ chcg - to teraz. Na-
tychmiast. Najlepiej, zeby zamdwienie ztozy¢
w przerwie na lunch, a po powrocie z pracy
spotka¢ pod drzwiami kuriera z przesytka.
W niektérych branzach tak sie zresztg dzieje.
Wezmy dla przyktadu delikatesy interneto-
we. Zamodwienie sktadamy, czekajgc na auto-

bus, a za godzine, dwie przedstawiciel skle-
pu dostarcza nam zakupy prosto pod drzwi.
W przypadku duzych sieci, zwtaszcza spozyw-
czych, taki system sie sprawdza. Niestety, gdy
w gre wchodzi dostawa na odlegtosci dtuzsze
niz dwie przecznice, utrzymanie takich stan-
dardoéw jest po prostu niemozliwe. Niemniej
jednak informacja w stylu ,Towar dostep-
ny od reki” czy ,Natychmiastowa wysytka”
z pewnoscig bedzie dodatkowym bodzZzcem
zakupowym. Jej brak moze budzi¢ watpliwo-
$ci do dtugosci oczekiwania na zamowienie
i sktoni¢ do ztozenia go gdzie indzie;.

Powdd 3 - niefunkcjonalny
koszyk

Wybieram produkt -> dodaje do koszyka ->
ptace. Taki schemat myslenia funkcjonuje
w gtowie wielu sprzedawcéw - i wedtug niego
projektujg proces zakupowy w swoim sklepie.
A co jesli klient w trakcie sktadania zamdwie-
nia chce powroci¢ na karte danego produk-
tu lub jeszcze raz poréwnac cechy uzytkowe
z innym. Irytacja wywotana niefunkcjonal-
nym koszykiem to kolejny powdd rezygnacji
z zakupow.

Powod 4 - bez rejestracji
ani rusz

Tym, co tu napiszemy, by¢ moze narazimy sie
niektérym marketingowcom. Teoretycy mar-
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ketingu duzo méwig bowiem o korzysciach
wynikajgcych z budowania relacji z klientem,
a takze o mozliwosciach, jakie daje upselling.
My natomiast méwimy: zapewne to wszystko
prawda, ale zmuszanie kogos do rejestracji
w sklepie, zeby mégt kupi¢ w nim przyktado-
wo dtugopis, nie jest do konca dobrym po-
mystem. Klienci rezygnujg z tego, gdyz boja
sie spamu, nie pamietajg i nie lubig wymy-
$la¢ nowych haset dostepu, czy tez po prostu
nie chcg tracic¢ czasu na (ich zdaniem) niepo-
trzebng rejestracje. Sensownym wyjsciem
z sytuacji jest mozliwos¢ wyboru: zakupy bez
rejestracji i zakupy z rejestracjg w sklepie.
Mozna w tym miejscu zachecac, ze rejestra-
cja trwa pot minuty, daje takie i takie korzy-
Sci, ale ostateczng decyzje powinien zawsze
podejmowac klient. W koncu, jak wszyscy do-
brze wiemy, on ma zawsze racje.

Powdd 5 - skomplikowany
proces zamowienia

To zaskakujgce jak u wielu oséb zmienia sie
sposdb myslenia w zaleznosci od tego, czy
aktualnie sg kupujacymi czy sprzedajgcymi.
Gdy kupujg, zalezy im na prostocie i szybko-
$ci zatatwienia sprawy, gdy zas wcielajg sie
w role sprzedawcéw, proébujg niepotrzebnie
komplikowa¢ proces sprzedazowy: wydtuza-
jg formularz sprzedazowy, proszg o podanie
niepotrzebnych danych czy po prostu powta-
rzajg pytania. Oczywiscie nie podejrzewamy
nikogo o zte intencje i wierzymy, ze tworzac
tego typu procesy, kierujg sie dobrymi za-
miarami. Niemniej jednak ,lepsze” jest wro-
giem dobrego i czesto prowadzi do tego, ze
znuzony czy wrecz zdenerwowany klient po
prostu rezygnuje z zakupow.

Powdd 6 - tajemniczy sprze-
dawca

Podobno tajemniczos¢ jest pociggajgca. Nie-

stety nie dotyczy to relacji handlowych. Tu-
taj im wieksza przejrzystosc¢, tym lepiej. Jesli
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wiec zastanawiasz sie nad tym: po co komu
petne dane rejestracyjne Twojej firmy, to
przestan. Wiarygodnosc¢ i pozytywne opinie
w tym biznesie to podstawa. Czy potrzebny
jest mi certyfikat SSL? Odpowiadamy: TAK.
Amoze nie bede zamieszczat w tatwo dostep-
nym miejscu informacji o zasadach zwro-
tu? Nie idz tg droga. Do niejednej transakgji
nie doszto tylko dlatego, ze kupujgcy nabrat
zupetnie niestusznych podejrzenn o niewia-
rygodnosci sprzedajgcego. To, co piszemy
w tym punkcie, kto§ moze uznaé za rzecz
oczywistg. Niestety praktyka pokazuje, ze
wcale tak nie jest.

Powadd 7 - stabe usability

W tym punkcie mozna zmiesci¢ wiekszos¢
pozostatych powodow, przez ktore klienci
w ostatniej chwili rezygnujg z zakupow. Sta-
ba szata graficzna, zty uktad strony gtéwnej
czy stron produktéw - to tylko niektére z ele-
mentdéw mieszczgcych sie w tym dos¢ pojem-
nym hasle. Czasem, by je dostrzec, wystarczy
na chwile przejs¢ z pozycji sprzedajgcego na
pozycje kupujgcego.

Podsumowujgc, z punktu widzenia uzyt-

kownika najistotniejsze elementy to:

o szybki i sprawnie przebiegajacy proces
zakupowy

o przejrzysta forma informacji dotyczacych
dostawy, zwrotow i dostepnosci towarow

o czytelne komunikaty z zakresu promocji,
rabatow i ofert specjalnych

Pamietajgc o tym, zwiekszamy szanse na to,
ze stosunek liczby oséb dokonujgcych u nas
zakupu do liczby 0s6b rozpoczynajacych ten
proces bedzie réost. B

Tekst powstat na bazie opracowania Migo-
media (www.migomedia.pl).
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WIZERUNEK W SIECI

Wyréznij sie lub zgin. Ten slogan definiujgcy jeden z gtéwnych celéw mar-
ketingu styszata chyba wiekszo$¢ z nas. Powstaje pytanie, czy wiemy, jak
zastosowac go w praktyce. Przegladajgc sporg liczbe stron tak zwanych
.firmowych”, nasuwa sie niestety negatywna odpowiedz. Podpowiadamy,
co zrobi¢, by wasza strona WWW bardziej przyciggata uwage i realizowata

cele, ktére przed nig stawiacie.

Po pierwsze,
okresl cel

A propos celéw. Od tego trzeba zaczgc¢. Nie
jest tak, ze kazda strona ma ten sam cel. Nie
jest tez tak, ze jedna strona jest w stanie
w rownomierny sposob realizowac jednocze-
Snie kilka celow. Zastanow sie zatem, jaki cel
ma Twoja strona? Ten gtéwny. On powinien
byc¢ dla Ciebie najwazniejszy. Jesli zajrzysz na
specjalistyczne strony dotyczgce marketingu,
tych celéw znajdziesz wiele, a kazdy bedzie Ci
sie wydawat szalenie istotny. Musisz wow-
czas wejs¢ w Google Analytics i zobaczy¢,
jaki jest Sredni czas spedzany przez usera na
Twojej stronie. Nastepnie wro¢ do wypisa-
nych celow i zastandw sie, czy masz szanse
je wszystkie w tym czasie zrealizowac. A na-
stepnie wybierz ten jedyny najwazniejszy.

Po drugie,
zapamietaj, ze uzytkownik
patrzy inaczej niz Ty

Nie chodzi tu nawet o samo subiektywne od-
czucie przywigzania do projektu strony. Zadaj
sobie pytanie, jak wchodzisz na swojg strone?
Zapewne wpisujac jej adres w wyszukiwarke,
prawda? Jesli wtasnie kiwasz potakujgco gto-
wg, to zaloguj sie raz jeszcze na konto w Go-
ogle Analytics i zobacz, jaki procent wejs¢ na
Twojg strone miesci sie pod hastem ,direct”.
To uzytkownicy, ktérzy znajg jg i w pole prze-
gladarki wpisujg bezposrednio jej nazwe.
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Jak widzisz zrédet ruchu jest o wiele wiece;j.
Jezeli Twoja strona ma rozbudowang struk-
ture, to moze sie zdarzy¢, ze spora czes€ ru-
chu trafia na konkretng podstrone. Jaki z tego
wniosek? Nie zaktadaj, ze uzytkownicy beda
chodzi¢ po Twojej stronie tg Sciezka, ktérg ty
chodzisz. Co to oznacza? Musisz zaprojekto-
wac swojg strone tak, by najwazniejsze in-
formacje, kluczowe z punktu widzenia gtow-
nego celu, jaki postawite$ przed strong, byty
zawsze tatwo dostepne.

Po trzecie,
nie komplikuj niepotrzebnie

Za kazdym razem, gdy masz pokuse, by do-
dawac na stronie nowe dziaty czy podstrony,
wracaj pamiecig do Google Analytics i czasu,
jaki poswieca user. Jesli przesiaduje tam go-
dzinami, to pus¢ wodze fantazji, jesli jednak
jest to znacznie krotszy czas, to wiedz, ze mu-
sisz maksymalnie wykorzystac kazdg sekun-
de.

Szanuj czas uzytkownika i w mozliwie naj-
prostszy sposéb prowadz go do tego, na
czym zalezy Ci najbardziej. Nie licz na to, ze
uzytkownik wszystkiego domysli sie sam.
Zachec go do tego. Dobrze przemyslane CTA
(ang. call to action) to podstawa do dobrej
konwersiji.

A



Po czwarte,

nie badz profesjonalista

o najwyzszych standardach
ustug

A moze inaczej. Badz nim, ale nie opisuj tego
na stronie. Zrob sobie maty test. Powiedzmy,
ze przyktadowo szukasz w swoim miescie do-
brego klubu fitness. Wpisz odpowiednie za-
pytanie i przesledz, co znajduje sie na wyszu-
kanych stronach. Mozna zaktada¢ w ciemno,
ze kazdy z klubow, na ktérego strone trafites,
jest profesjonalny na najwyzszym poziomie,
z najwyzszej jakosci sprzetem i trenerami
z olbrzymim doswiadczeniem. Zgadza sie?
No i w tym jest pewien problem. Nie chodzi
o to, ze te kluby sg profesjonalne. Problem
w tym, ze komunikujg sie z potencjalnym
klientem prawie identycznie.

Jesli rzeczywiscie chcesz zwréci¢ na siebie
uwage, musisz mie¢ odwage i pomyst na to,

Foto: © istockphoto.com

by wyjs¢ przed szereg. Badz unikalny, dodaj
cos wiecej od siebie. W przypadku klubu fit-
ness mogg to by¢ odpowiednio rozpisane
plany treningowe czy porady zywieniowe.
Sposobdéw moze by¢ wiele. Wazne jest, by
uzytkownik, bedac na Twojej stronie, zyski-
wat pewng warto$¢ dodang... Innymi stowy,
by miat motywacje tam byc.

Jakikolwiek cel zatozyte$ sobie na poczatku
powstania danej strony, pamietaj, ze osig-
gnac go mozesz tylko wtedy, gdy uzytkownicy
bedg chcieli wchodzi¢ na Twojg strone.

Powyzsze rady pomogga Ci sprawi¢, ze Twoja
strona bedzie bardziej czytelna i przyjazna.
Nie zapewnig jednak petnego sukcesu, do
tego potrzebny jest jeszcze ruch i odpowied-
nia wiedza o tym, jak przebi¢ sie w Google.
Ale o tym nastepnym razem. &
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OBLICZA INTERNETU

JEDNA MINUTA -

MILIONY MOZLIWOSCI

By na stacji metra Swietokrzyska w Warszawie przejs¢ z jednego peronu na
drugi, potrzebujemy okoto minuty. W tym czasie w internecie przestanych
zostaje tyle danych, ze na ich analize jednemu cztowiekowi nie starczytoby

zycia.

MAREK DORNOWSKI

Poréwnujac rok do roku (lata 2013 2014) licz-
ba uzytkownikéw internetu wzrosta o ponad
300 mIn i dzi$ juz wynosi ponad 3 mld ludzi
(40,4% catej populacji). W roku 2015 liczba
urzadzen podtgczonych do sieci przewyzszy
dwukrotnie liczbe catej ludzkiej populacji,
a do 2017 roku szacuje sie, ze przewyzszy j3a
trzykrotnie. Juz dzis uSwiadomienie sobie, jak
wiele danych udostepnianych, przesytanych
lub pobieranych jest z sieci, pokazuje rozmiar
poteznej internetowej rzeczywistosci.

W ciggu rzeczonych 60 sekund, podczas kté-
rych mieszkaniec Warszawy zmienit peron
na stacji w metrze, uzytkownicy YouTube
Sciggneli w sumie 138 889 godzin filmow (po-
nad 300 godzin nowych filméw pojawito sie
w tym czasie na serwisie).
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Uzytkownicy Google skorzystali z jej prze-
gladarki 4,2 miliona razy, a uzytkownicy Fa-
cebooka wystali okoto 7 min wiadomosci.
Nie proznowali réwniez twitterowcy, ktorzy
zdazyli wycwierka¢ okoto 450 tys. nowych
tweetéw. To jednak i tak nic w poréwnaniu
ze zdjeciami, ktore wyswietlili uzytkownicy
serwisu Flickr (ponad 20 min). Jesli wystates
dzi$ e-maila, to bytes jednym z okoto 137 min
0s6b, ktore zrobity to samo w tej samej mi-
nucie.

lle mozna zarobi¢ w minute? To zalezy,
ale Amazon.com jest w stanie w tym cza-
sie sprzedac towary za ponad 130 tys. dol.,
a najwieksza amerykanska sie¢ handlowa
Walmart dokonuje w minute okoto 20 tys.
transakgji.

Robi wrazenie? Pomysl teraz, ze to wszystko
wydarzyto sie w tym czasie, ktory wiasnie po-
Swiecite$ na lekture tego tekstu... B
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ZARZADZANIE TRESCIA

COWARTO |,
WIEDZIEC

O WORDPRESS?
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ZARZADZANIE TRESCIA

Dlaczego tak sie dzieje?” Powodéw jest wiele. Na pewno wazne jest to,
ze WordPress jest darmowy. Co wiecej, ma miliony gotowych rozwigzan,
ktére mozna szybko pobrac i wiaczyé. Takie, dzieki ktérym szybko zrobisz
sklep internetowy, zaprezentujesz w internecie swoja oferte, czy postawisz
profesjonalny blog. Zabieramy Was w podréz do naprawde bogatego Swiata

mozliwosci WordPress.

EWELINA MUC

Z czego zbudowana jest strona in-
ternetowa? Definicja dla poczatku-

jacych.

Zacznijmy od podstaw. Kazda strona inter-
netowa zbudowana jest z plikéw i folderow.
W zasadzie takich samych, jakie masz na
komputerze. Wyobraz sobie biurowg tecz-
ke z gumka. Strona internetowa to wtasnie
taka teczka. W $Srodku mamy kartki, czy-
li rézne pliki, z ktorych sktada sie strona.
Strone internetowg trzymamy na serwe-
rze. Zatdzmy, ze serwer to puste pudetko.
Zeby wyswietli¢ strone internetowg, musi-
my kupi¢ serwer (cho¢ w praktyce zazwy-
czaj jest to zaledwie jakas jego czes¢), czyli
wtozy¢ naszg teczke do kupionego pudetka.
Ptacgc dostawcy serwera, ptacisz za to, ze
trzyma on u siebie Twojg strone, innymi sto-
wy za miejsce, jakie Twoja teczka zajmuje
w tym pudetku. Aby wyswietli¢ strone in-
ternetowg pod konkretnym adresem, mu-
sisz go wykupic. Ten adres to nic innego jak
domena. Stosujac nasze poréwnanie teczki
z dokumentami i pudetka, domena odgrywa
role oznacznika. Pokazuje, w ktérym pudetku
i w ktérym jego miejscu znajduje sie Twoja
teczka.

Co Ci po stronie, ktérej nie umiesz
obstugiwaé, czyli co to jest CMS?

Jak juz wiesz, strona sktada sie z folderow
i plikéw. Pliki strony sg napisane w roznych
jezykach programowania: PHP, JavaScript,
HTML, CSS. Zdarza sie, ze do napisania jed-
nej prostej strony internetowej potrzebni sg
rézni specjalisci.
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Jesli jednak nie jeste$S deweloperem i nie
umiesz kodowag, a tak jest w znacznej wiek-
szosci przypadkow, to problem zaczyna sie,
gdy chcesz co$ na niej zmienic¢. Musisz wow-
czas umowic sie z deweloperem, ustali¢ za-
kres prac, czeka¢, az wprowadzi zmiany i na
koncu jeszcze mu zaptaci¢. Chyba ze nauczy-
tes sie korzystac z narzedzia, jakim jest CMS.

CMS to akronim od angielskiego zwrotu Con-
tent Management System Z. Po polsku System
Zarzadzania Trescig. CMS to strona interneto-
wa z wbudowanym panelem administracyj-
nym. Dzieki panelowi mozesz zaktualizowac
post, wprowadzi¢ nowe produkty do sklepu
internetowego, zatozy¢ forum czy zaktuali-
zowac portfolio. Co najwazniejsze mozna
sie tego nauczy¢ bez umiejetnosci kodowa-
nia. Na rynku istniejg trzy wiodgce CMS-y:
WordPress, Joomla i Drupal. My w tym tek-
Scie skupiamy sie na tym pierwszym.

Kiedy zdecydowac sie na Word-
Press?

Sukces WordPress nie wynika z wielkich ogol-
noswiatowych kampanii reklamowych. Staty
rozwoj tej platformy, to efekt jego mozliwosci,
dostepnosci i prostoty w obstudze bez umie-
jetnosci kodowania. Nie warto miec strony,
ktorej Ty lub Twoi pracownicy nie potraficie
szybko obstuzy¢. Dtugoterminowo jest to
problematyczne i stono kosztuje. WordPress
to platforma, na ktérej, w znacznej czesci
przypadkéw, warto rozwazy¢ postawienie
strony internetowej. Dlaczego?

o http://w3techs.com/technologies/details/cm-WordPress/all/all

o https://pl.wikipedia.org/wiki/System_Zarzgdzania_Trescig

A
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ZARZADZANIE TRESCIA

Ponizej kilka kluczowych powodéw
1. Szybka aktualizacja danych

Ten punkt nie wymaga szerszego komen-
tarza. Zyjemy w czasach, kiedy liczy sie ela-
stycznos¢ i szybkos¢ reakcji.

2. Budowanie grupy zainteresowanych

WordPress pomaga szybko zbudowac listy
e-mailingowe. Wystarczy instalacja wtyczki
(dodatkowy komponent strony, mozemy go
szybko wigczy¢) i konfiguracja wszystkich
elementow, ktore obstuzg Twodj newsletter.
Na rynku istniejg profesjonalne platformy,
jak MailChimp czy Freshmail, ktére stworzy-
ty darmowe wtyczki specjalnie do platformy
WordPress.

3. Dochéd pasywny

Ty nie pracujesz, a zarabiasz pienigdze. Prze-
waznie dzieki temu, ze juz co$ raz zrobites,
i to co$ teraz zarabia na Ciebie. Przyktad?
Kurs online.

4. Automatyzacja

Wyobraz sobie takg sytuacje. JesteS na Ha-
wajach bez internetu. Klient w tym czasie
zapisuje sie do Ciebie na newsletter. W ciggu
2 minut dostaje paczke darmowych PDF-éw.
Za dwa dni dostaje od Ciebie drugi e-ma-
il, z pytaniami: czy wszystko w PDF-ach jest
w porzadku? Na wszelki wypadek wysytasz
mu w e-mailu gars¢ pomocniczych linkow.

Klient jest zadowolony, bo rzeczywiscie
z czym$ miat problem, a linki s pomocne.
Za kolejne dwa dni dostaje e-mail z propo-
zycjg Twojego innego produktu dla bardziej
zaawansowanych. Zaufat Ci, bo inne rzeczy,
ktore podestates byty dobre. Kupuje Twoj
produkt. E-maile mozna zautomatyzowac.
Dzieki temu mozesz zarabia¢ i cieszyC sie
zyciem. Klient zyskuje dobry produkt. Autor
automatyczng zaptate, czas i zadowolonego
klienta. To nie jest magia, to jest wykorzysta-

nie mozliwosci. Juz teraz istniejg na polskim
rynku wartosciowe, ptatne kursy online opar-
te na automatycznej wysytce e-maili.

5. Zlecenia pracy innym (oszczedzanie
czasu i nie rozpraszanie sie)

W czym tutaj WordPress moze pomoc? Zlece-
nia pracy innym to czesto kolejny etap rozwo-
ju firmy. Czasami nie jesteSmy w stanie robic
wszystkiego. Zeby nie zwariowa¢, warto zle-
cac¢ prace innym. WordPress nie poprowadzi
za nas firmy. Ale moze poméc w niektorych
jej obszarach. Jak sie nie zakopa¢ w e-mailach
od klientéw i ich zapytaniach?

Na swojej stronie mozesz zrobi¢ przycisk
.Pomoc”. Sg do tego specjalne programy
i wtyczki, np. Zendesk. Klient klika w przycisk
~Pomoc”, wyswietla mu sie tadne okno do
wiadomosci. Kiedy klient wysle wiadomos¢,
trafia ona do bazy Twoich e-maili, e-mail do-
staje indywidualny numer tzw. ticket. Ty za-
trudniasz kogos, kto np. 3 h dziennie odpisuje
na Twoje e-maile. Ta osoba nie ma dostepu
do Twojej skrzynki. Ma dostep tylko do tych
e-maili z przycisku ,Pomoc”.

Powyzszy tekst tak naprawde to jedynie za-
rys mozliwosci, jakie mozesz miec¢ do swojej
dyspozycji. Warto przyjrzec¢ sie blizej tym, kto-
re najbardziej pasujg do Twojego biznesu. &

Ewelina Muc

Uczy zupetnie zielonych, jak
rozpoczg¢ przygode z Word-
Pressem. W 2014 roku zato-
zyta edukacyjny serwis Girls
Who WordPress, ktéry cie-
szy sie duzg popularnoscia.
Wspiera i motywuje przedsie-
biorcze dziewczyny do samo-
dzielnego robienia stron in-
ternetowych na WordPressie.

W tym roku uruchomita kurs online_,Wordpress
dla_zielonych”, zeby przekaza¢ swojg wiedze
w usystematyzowany sposéb. Ewelina jest zwig-
zana ze Swiatem IT od ponad dekady.
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Czym rOznig sie
systemy do tworzenia
programow
lojalnosciowych?
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PROGRAMY LOJALNOSCIOWE

Programy lojalnosciowe to dziedzina, w ktérej gwattowny rozwéj technologii
mobilnych doprowadzit do prawdziwej rewolucji. Dzieki temu na polskim
rynku, oprécz giganta, jakim jest PayBack, pojawily sie rozwigzania
dajace firmom i markom ogromna swobode dziatania. Everytap, Freebee,
Kekemeke, Justtag i TapOn - pozwalajg nawet matym firmom prowadzié
bardzo profesjonalne programy lojalnosciowe tanio, szybko i samodzielnie.

Niedawne badanie uczestnikdw programoéw
lojalnoSciowych skierowanych do konsumen-
tow, przeprowadzone przez TNS Polska na
zlecenie Data Solutions, wskazuje, ze az 65%
ankietowanych woli programy lojalnosciowe
od konkurséw iloterii. Te dwie formy promocji
wskazat co trzecirespondent. - Wprogramach
lojalnosciowych benefit jest gwarantowany
w przeciwienstwie do loterii czy konkursu -
komentuje wyniki badania Marek Kosakow-
ski, managing director w Data Solutions.

Z danych TNS wynika réwniez, ze idealna
kampania lojalnosciowa powinna miec jasne
zasady i prostg konstrukcje. Przystgpienie do
niej nie powinno by¢ obarczone wieloma for-
malnosciami i zabiera¢ duzo czasu.

Co dostaje konsument?

Tego typu podejscie oferujg wszystkie no-
woczesne systemy do prowadzenia progra-
mow lojalnosciowych i zarzgdzania relacjami
z klientami, ktére niedawno weszty na polski
rynek. Everytap, Freebee, Kekemeke, Just-
tag i TapOn umozliwiajg konsumentom (po-
dobnie jak PayBack) gromadzenie punktow
na jednej wirtualnej karcie lojalnoSciowej.
Niezaleznie, w roznych sklepach oraz ich wy-
miane na nagrody. Dysponujg wyszukiwar-
kg do namierzania najblizej zlokalizowanych
miejsc, w ktorych sg rozdawane bonusy. Ko-
rzystajg przy tym z aplikacji mobilnej, chociaz
Freebee i TapOn oferujg takze tradycyjne
karty lojalnosciowe. Przewaznie sg dostepne
w trzech najpopularniejszych systemach ope-

racyjnych (Android, iOS i Windows Phone).
Z punktu widzenia konsumenta systemy
réznig sie przede wszystkim grafika, archi-
tekturg wewnetrzng aplikacji (jedng z najcie-
kawszych ma Kekemeke) i nieznacznie funk-
cjonalnosciami.

Co dostaje biznes?

Warto w tym miejscu zaznaczyc, ze wszystkie
omawiane ponizej systemy majg bardzo ni-
skg barierg wejscia w poréwnaniu z PayBack,
ktory skupia wokot siebie wytgcznie duze
marki. Prowadzenie programu lojalnoscio-
wego z wykorzystaniem najnowszych plat-
form mozliwe jest juz przy kilkunastu, kilku,
a nawet jednym punkcie sprzedazy lub ustug.
Ponadto uruchomienie promocji zajmuje do-
stownie pare minut i pozostawia firmom cat-
kowitg swobode kreowania ich tresci.

Dobrym przyktadem jest warszawska firma
Rent-a-Vespa i jej dowcipna promocja tan-
szego wypozyczania skuteréw panom, kto-
rzy pojawig sie w szpilkach. Akcja spotkata
sie ze Swietnym odzewem w social mediach
i podniosta szybko Swiadomos$¢ marki.

Wyrazne rdznice pomiedzy omawianymi sys-
temami pojawiajg sie na poziomie funkcjo-
nalnosci dla biznesu. Jedng z istotniejszych
jest zakres programéw lojalnosciowych do
wyboru. W wiekszosci przypadkdéw to jeden
lub dwa rodzaje programoéw. Wyjatkiem jest
Justtag i TapOn. Pierwszy pozwala dodatko-
WO na zamieszczanie kuponow rabatowych.
Drugi dysponuje w zasadzie wszystkimi pro-
gramami spotykanymi w praktyce:
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a) gotowkowo-punktowy:

za kazdg wydang ztotéwke klient otrzymuje
1 punkt w programie; zgromadzenie okre-
$lonej liczby punktow uprawiania go do od-
bioru nagrody,

b) gotowkowo-rabatowy:

za nabycie towarow o wartosci 100 zt klient
otrzymuje rabat 25% na kolejne zakupy;
sprzedawca moze ustali¢ kilka progow, kto-
rych przekroczenie pozwala zdobywac raba-
ty réznej wysokosci,

¢) produktowo-produktowy:

po zakupie okreslonej liczby produktow
klient otrzymuje nagrode w postaci kolejne-
go produktu gratis,

d) produktowo-punktowy:

za nabycie 3 kanapek klient otrzymuje 10
punktéw w programie; zgromadzenie okre-
Slonej liczby punktow uprawiania go do od-
bioru nagrody.

Na co zwracac uwage?

Kolejnym waznym kryterium jest stopien
zaawansowania narzedzi analitycznych. W
tym przypadku najwiecej oferujg Freebee,
Everytap i TapOn. Z danych, zaleznie od sys-
temu, mozna wywnioskowa¢, np. jakiej ptci
jest klient, w jakim jest wieku, jakie produk-
ty najczesciej kupuje, w jakim mieszka regio-
nie oraz ile pieniedzy dana grupa klientéw
decyduje sie zostawi¢ w firmie prowadzace;j
program. Everytap pozwala réwniez na oce-
ne prawdopodobienstwa polecenia punktu
partnerskiego w skaliod 1 do 5. TapOn wpro-
wadzit modut pozwalajgcych oceni¢ koszt
i wptyw promocji na sprzedaz.

Kazdy z systeméw dostarcza tez danych
kontaktowych, np. e-mail, a takze opcjo-
nalnie numer telefonu oraz imie i nazwi-
sko uczestnika programu. To kluczowe
informacje dla firm chcacych prowadzi¢
szerzej pomyslane dziatania marketingowe.
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Aplikacja na telefon komoérkowy to gtéw-
ne narzedzie do bezposredniej komunikacji
z klientem we wszystkich systemach. Ale zde-
cydowanie najbardziej rozwiniete pod wzgle-
dem kanatow komunikacjisg Freebee i TapOn.
Uzytkownicy systemu mogg wysyta¢ do
uczestnikow programoéw lojalnosciowych nie-
limitowang liczbe wiadomosci e-mail, Push
i SMS. Dodatkowo TapOn umozliwia klientom
samodzielne tworzenia ankiet badawczych
i wysytania do uzytkownikow, co pozwala ba-
dac ich nastawienie i preferencje.

Podsumowanie

Nalezy wyraznie zaznaczy¢, ze systemy do
prowadzenia programow lojalnosciowych to
rozwigzanie dla firm rozumiejgcych, iz utrzy-
mywanie statego kontaktu z klientem to
obecnie realna potrzeba biznesowa. Cwier¢
wieku po transformacji ustrojowej mamy juz
bardzo Swiadomych konsumentéw.

Polski rynek stat sie szalenie konkurencyj-
ny. Praktycznie w kazdym segmencie handlu
i ustug toczy sie walka o klienta. W takim oto-
czeniu biznesowym firmy zaczynajg doceniac
role bardziej zaawansowanych narzedzi, ja-
kimi sg programy lojalnosciowe, poniewaz
dajg szanse na prowadzenie zdecydowanie
bardziej przewidywalnych i dochodowych
biznesow.

*Przedstawione powyzej poréwnanie systemow
moze zawierac uproszczenia. Wynikajg one z fak-
tu, ze firmy nie udostepniajg wszystkich danych
bez nawigzania wspotpracy.
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NARZEDZIA MARKETERA

17 NARZEDZI W SLUZBIE SOCIAL MEDIOW,
BEZ KTORYCH JUZWKROTCE
NIE BEDZIESZ MOGt. SIE OBEJSC
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W obiegowej opinii prowadzenie profili w mediach spotecznosciowych to
wrzucanie obrazkéw, linkéw, czy moderowanie komentarzy pod postami...
Czy tylko tyle? To przede wszystkim kompleksowe opracowywanie tresci
w wielu kanatach. Tresci unikalnych, spéjnych graficznie i realizujgcych prze-
myslang strategie komunikacji firmy lub marki. A takze serwowanie tej tre-
sci w odpowiednim czasie i monitorowanie zaangazowania odbiorcow.

Niewazne, czy pracujesz w dziale marke-
tingu duzej czy matej firmy, prowadzisz
profil SM dla wtasnego biznesu - borykasz
sie z tym samym problemem: ograniczo-
nym czasem, jaki mozesz poswieci¢ na to
wiasnie zadanie.

Pokazemy kilka funkcjonalnych i nieskom-
plikowanych narzedzi, ktére pomoga Ci
poruszac sie po social mediach szybciej,
efektywniej i przyjemnie;j.

ORGANIZACJA PRACY
Poznaj moc checklisty

Kazde zadanie to mate sktadowe czynnosdi,
ktére wykonujesz sam lub zlecasz w zespo-
le. Przygotowanie grafiki, opracowanie tek-
stu, przemyslenie regulaminu konkursu, post
na blogu, zapowiedz konkursu na fanpage'u,
uruchomienie kampanii reklamowej... Jak
0 niczym nie zapomnie¢? Z pomocg przychodzi
Any.do, aplikacja petnigca funkcje mobilne;
checklisty rzeczy do zrobienia. Wpisujesz za-
dania, wspotdzielisz z zespotem, delegujesz
na inng osobe, rozwigzujesz.

Dla czynnosci powtarzalnych mozna wpisac
cyklicznos¢ - nie trzeba ich wpisywac wielo-
krotnie, a pojawiajg nam sie na liscie TO DO
w odpowiednim czasie. Narzedzie nader pro-
ste, ktoére odgrywa swojg role, nie przytta-
czajgc jednoczesnie nadmierng liczbg opgji.
Aplikacja zarbwno w wersji desktop, jak i na
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urzgdzenia mobilne, zsynchronizowana na
wszystkich urzgdzeniach.

Aplikacja jest darmowa.
Nigdy nie zgubisz

Znalazte$ ciekawy tekst, czy inny mate-
riat, ktérym chciatby$ podzieli¢ sie na
swojej stronie, ale w tej chwili nie masz
czasu przygotowal posta czy artykutu?
Z pomocg przyjdzie aplikacja POCKET. Mo-
zesz tu zapisywac filmy wideo, obrazy, teksty
i inng zawartos$¢ w jednym miejscu, zsynchro-
nizowane w Twoim smartfonie i na kompu-
terze. Zapisane tresci odczytasz w dowolnej
chwili, nawet bez potgczenia z internetem.

Aplikacja jest darmowa.
PUBLIKOWANIE
Automatycznie wszechobecny

Buffer jest swego rodzaju centrum udostep-
niania tresci pozwalajgcym na proste i szyb-
kie publikowanie materiatéw na wybranych
platformach w odpowiednim czasie. Buffer
obstuguje platformy Facebook, Twitter, Linke-
din, Pinterest i Google+. Prace rozpoczynamy
od podpiecia naszych kont i prostej konfigura-
cji, by nastepnie dodawac i publikowa¢ wpisy
w kazdym formacie (tekst, zdjecie, link, wi-
deo). Aplikacja moze jednoczesnie rozpo-
wszechnia¢ ten sam wpis na kilku serwisach,
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ktére wybieramy z listy. Mozna to zrobi¢ na-
tychmiast, zaplanowac na konkretng godzine,
a takze dodac do poczekalni, a aplikacja sama
okresli optymalny moment publikacji, by
zmaksymalizowac zasieg w czasie najwiekszej
aktywnosci fanéw.

Aplikacja oferuje takze mozliwos¢ podgladu
statystyk - do jakiej liczby uzytkownikéw dany
post dotart, ile oséb sie nim podzielito, polu-
bito go etc. Ponadto wtyczka do przegladarki
(Mozilla, Chrome), umozliwia dodawanie do
Buffera dowolnej tresci, ktérg czytamy w sie-
ci, a ktora chcieliby$Smy sie podzieli¢ z naszymi
fanami.

Korzystanie z narzedzia jest ptatne. Wersja dar-
mowa obejmuje po jednym koncie na Facebo-
oku, Twitterze i LinkediIn.

Nalezy jednak pamietac, ze planowane posty
odrobinetracgnazasiegach.Abyunikngcspad-
ku wyswietlen, mozna skorzystac z webowego
narzedzia PostPlanner, ktére zapewnia pla-
nowanie postow bez ingerowania w statysty-
ki. Obstuguje publikacje na Facebooku i Twite-
rze. Darmowa wersja umozliwia zaplanowanie
publikacji postéw do jednego lub wielu kont
w okreslonych odstepach czasowych, takze
dla prywatnych profili.

Korzystanie z narzedzia jest ptatne, ale przewi-
duje takze konto darmowe PRO z ograniczong
funkcjonalnosciq. Rejestracja konta darmowego
na https://love.postplanner.com.

Dla bardziej wyspecjalizowanych polecamy
jeszcze TakeOff - aplikacje umozliwiajgca
planowanie postéw na Twitterze oraz Insta-
gramie (pozwala zarzgdzac kilkoma profilami
jednoczesnie). TakeOff takze umozliwia pu-
blikacje w tzw. optymalnym czasie - aplikacja
dogtebnie analizuje aktywnos¢ fanéw na do-
danych kontach i automatycznie dobiera czas
publikacji maksymalizujgcy zasieg i interakcje.

Aplikacja mobilna jest darmowa.

TWORZENIE TRESCI

Ogranicza Cie tylko
wiasna kreatywnos¢é

PicMonkey to dziatajgca online aplikacja,
dzieki ktérej zrobisz korekte kolorystyczng
zdje¢, na podstawie szablondéw stworzysz
wyjatkowe kolaze oraz zaprojektujesz wtasne
grafiki, korzystajgc z ogromnej biblioteki fil-
trow, motywow, clipartéw i czcionek. Aplika-
cja daje mozliwos¢ zapisu w wielu formatach
i wielkosSciach (ptétno w rozmiarze do 4000px).

Korzystanie z narzedzia jest darmowe.

Drugim godnym polecenia narzedziem we-
bowym do projektowania grafiki jest Canva.
W aplikacji dostepne sg réznego rodzaju sza-
blony: plakaty, prezentacje, wizytowki, covery
na Facebooka czy inne elementy graficzne
do umieszczania w serwisach spotecznoscio-
wych. Oprocz mozliwosci wgrywania wia-
snych zdje¢, mamy tu tysigce okolicznoscio-
wych grafik, ktérymi mozemy uatrakcyjni¢
nasze projekty wraz z wygodnym edytorem
do wypetnienia ich trescig. Co ciekawe, pli-
ki przygotowywane sg w jakosci, ktora jest
wystarczajgca do druku (plakaty, wizytowki,
ulotki etc.). Dzieki czemu to narzedzie jest nie-
zwykle godne polecenia, gdyz umozliwia sa-
modzielne stworzenie kompletu materiatéw
do identyfikacji wizualnej naszej firmy.

Korzystanie z narzedzia jest darmowe.
Dane dobrze ubrane

Potrzebujesz pokazac dane w ciekawej formie?
Wyliczenia, listy numerowane, liczby, procen-
ty, udziaty, mapy, wykresy... Sam bedziesz pod
wrazeniem infografik, ktére wykonasz dzieki
Piktochart. Czytelne i atrakcyjne infogra-
fiki stworzysz w kilkanascie minut w oparciu
o szablony i gotowe detale. Narzedzie mozna
z powodzeniem stosowac do przygotowywa-
nia takze projektow zaproszen, plakatow i naj-
rézniejszych grafik informacyjnych.
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Korzystanie z narzedzia jest ptatne, ale przewi-
duje takze konto darmowe FREE z ograniczong
funkcjonalnosciq. Infografiki powstate na koncie
FREE oznaczone sq znakiem Piktochart.

Grafiki na miare

SM Image Maker to narzedzie, ktére po-
moze Wam w mgnieniu oka przygotowac gra-
fiki o odpowiednich wymiarach na potrzeby
kazdego z najpopularniejszych serwiséw: Fa-
cebooka, Google+, Twittera, YouTube'a, Linke-
din, Vimeo itd. Dodane zdjecie zostanie prze-
skalowane i przyciete do zalecanych przez
portale formatéow. W narzedziu dostepne sg
tez gotowe filtry, ktére mozecie wykorzystac
do ,upiekszenia” grafik.

Korzystanie z narzedzia jest darmowe.

FIRMER MAGAZYN SWIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY

Niepowtarzalny cover

Timeline Cover Banner umozliwia tatwe
przygotowanie zdjecia w tle potgczonego sie
ze zdjeciem profilowym. Narzedzie automa-
tycznie dostosuje wymiary zdjec¢, ktore podz-
niej mozemy pobrac i zamiesci¢ na Facebo-
oku. Do wykorzystania zarbwno na potrzeby
profilu prywatnego, jak i strony.

Czar ruchomego obrazu

Marzysz o animowanej prezentacji czy tuto-
rialu, ktére szybko pokazg klientom, jak uzy-
wac Twojego produktu lub na czym polega
Swiadczona przez Ciebie ustuga. Teraz przygo-
tujesz jg bez wielkich kosztéw, bo samodziel-
nie, dzieki PowToon, narzedziu dziatajgcym
w wersji webowej, ktére pozwala na tworzenie
wiasnych animowanych klipéw. Klipy tworzy-
my w prosty sposob, korzystajgc z gotowych
szablonoéw lub prostego edytora, jednak na
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poczatku trzeba poswieci¢ dobrg chwile, by
poznac zasady jego dziatania i opcje.

Korzystanie z narzedzia jest ptatne, ale prze-
widuje takze konto darmowe FREE z ograni-
czonq funkcjonalnosciq i dtugoscig filmow
(5 min.). Prezentacje powstate na koncie FREE
majq w intro logo PowToon.

Wideo.co to drugie narzedzie, w ktdrym
stworzysz animowane prezentacje, takze
i tutaj tworzenie odbywa sie za pomocg paru
kliknie¢. Catos¢ w mechanizmie troche przy-
pomina PowerPointa (np. animacja przejsé).
Polecane w przypadku, gdy np. znudzity sie
nam zwykte oferty tworzone w Wordzie lub
PowerPoincie.

Korzystanie z narzedzia jest ptatne, ale
przewiduje takze konto darmowe  FREE
z ograniczonq funkcjonalnosciq i dtugosciq fil-
mow (45 sek.)

Piekne stowa

Piwnords i ReciteThis to proste narze-
dzia do tworzenia grafik z cytatami, wykorzy-
stujgce kilkadziesigt oryginalnych szablonéw.

Korzystanie z obu narzedzi jest darmowe.
ANALIZA
Ciepto, zimno...

Aby sprawdzi¢ wyniki swojego fanpage’a, wy-
starczy skorzysta¢ z Facebook Page Ba-
rometer, ktéry automatycznie wyswietli naj-
wazniejsze wskazniki naszej strony i poréwna
je z innymi stronami o podobnej wielkosci.
Uwzglednia dane tj.: przyrost fanéw, zaanga-
zowanie, wskaznik PTAT (People Talking About
This), zasieg organiczny i wirusowy, wskaz-
nik CTR (procent oséb, ktére po zobaczeniu
tresci z fanpage’a, weszty z nig w interakgcje).

Korzystanie z narzedzia jest darmowe.

Wzmianki jak na dtoni

Narzedzie Social Mention stuzy do wy-
szukiwania wzmianek o firmie, marce, ale tez
chwilowych top tematach (do wykorzystania
w real-time-marketing*) na serwisach spo-
tecznosciowych. Proste i bardzo przydatne.

Korzystanie z narzedzia jest darmowe.
Linki na uwiezi

Przydatna drobna ustuga Bit.ly stuzy do skra-
cania dtugich linkéw, aby wygladaty dobrze na
fanpage’u i w innych mediach spotecznoscio-
wych. Oferuje takze mikrostatystyki klikalno-
$ci i udostepniania.

Korzystanie z narzedzia jest darmowe.

Mam nadzieje, ze wybrane przeze mnie
narzedzia stang sie Wam przydatne i po-
moga efektywniej wykorzystac czas.

W opracowaniu powyzszego zestawienia
wazna byta funkcjonalnosé, dostepnosé
i koszt uzytkowania - w wiekszosci sg dar-
mowe lub umozliwiajg korzystanie z bez-
ptatnego konta o ograniczonej funkcjonal-
nosci (na prébe lub na zawsze). Pozostaje
tylko mi tylko zyczy¢ Wam mitej pracy! B

PODZIEL SIE
FIRMEREM
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SOCIAL MEDIA

SSYBE OR
R4 NOT TO BE SOCIAL

Instagram bez tajemnic, czyli niech zaangazowanie
bedzie Twoim celem

DOMINIKA MIKULSKA
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SOCIAL MEDIA

Instagram jest na topie. To pewne. Cos, co narodzito sie, jako prosta aplikacja do
dzielenia sie swoimi zdjeciami ze znajomymi, ewoluowato w globalng spotecznosé
uzytkownikéw sktadajgca sie z konsumentéw i marek. Obecnie Instagram ma po-
nad 300 min uzytkownikéw, ktérzy zamieszczajg ponad 70 min zdjec i krétkich

wideo dziennie.

W analizie przeprowadzonej przez firme ba-
dawczag Forrester porownano 2500 postow
na 7 platformach spotecznos$ciowych, otrzy-
mano zaskakujgce - i jakze istotne dla marek -
wyniki. Posty zamieszczane na Instagramie
wygenerowaty zaangazowanie uzytkowni-
kow (mierzone wskaznikiem engagement per
follower - zaangazowanie na 1 uzytkownika)
58 razy wieksze niz na Facebooku i 120 wiek-
sze niz na Twitterze, co czyni go gtéwnym me-
dium spotecznosciowym w czasach, gdy uzyt-
kownicy pragna relacji z markami.

Watpliwosci, czy wigczy¢ Instagrama do stra-
tegii komunikacji marki, zostaty juz chyba roz-
wiane. Czy kazdej? Najszybciej zaadaptowata
g0 branza modowa, a za nig poszty wszystkie
inne, ktére w swej komunikacji wpisujg sie
w nurt lifestyle - dekoracja wnetrz, podré-
ze, kulinaria, uroda, fitness, alkohole, re-
stauracje... Jesli twéj produkt czy ustuga ma
potencjat komunikacji w trendzie lifestyle -
Instagram to miejsce dla Ciebie, a budowanie
zaangazowania niech wskaze Ci droge do suk-
cesu!

Oto kilka praktycznych wskazéwek, jak opra-
cowywac tres¢, by wywotaé jak najwieksze
zaangazowanie oraz budowac aktywng i au-
tentyczna grupe obserwujacych nasz profil.

1. Zoptymalizuj opis profilowy

W opisie profilu nie rozpisuj sie o produkcie/
ustudze. W krotkich zotnierskich stowach
podaj rodzaj ustugi/produktu - nie marnuj
miejsce na to, co naprawde wazne, czyli: ad-
res fizyczny dziatalnosci (jesli ma znaczenie -
np. adres restauracji), adres WWW Twojej
strony, swdéj wiasny hashtag (0 czym wiecej
w punkcie 5.).

2. Stwoérz niestandardowg lokalizacje

Jesli twdj produkt/ustuga nie wigze sie
z konkretng lokalizacjg jej $wiadczenia
(pub, restauracja, salon fryzjerski etc.), mo-
zesz utworzy¢ lokalizacje niestandardows,
a w niej poda¢ adres WWW swojej strony
i tagowac¢ dodawane zdjecia w tej lokalizacji.

Dzieki temu juz w gtéwnym feedzie uzytkow-
nicy beda caty czas sie z nim oswaja¢. War-
to uzy¢ czytelnej pisowni wielkich liter (np.
www.Firmer.pl).

3. Badz stale obecny

Postuj regularnie, by utrzymywac sie stale
w $wiadomosci uzytkownikéw. Srednio mar-
ki postujg 2,3 x dziennie, a wieksze - nawet 7,
24 x dziennie (zrédto: Instagram activity and
engagement study for April 2015, Locowise).
Angazuja gtownie Swieze tresci - az 50% ko-
mentarzy jest dodanych w ciggu pierwszych
6 godzin od dodania postu, 75% w ciggu pierw-
szych 48 godzin (zrédto: Badanie Simply Me-
asured Q32014).

4. Wykorzystaj synergie

Zamies$¢ odestanie do profilu na Instagramie
na swojej stronie internetowe;j (link graficzny,
Instagram box). Dziel sie tresciami w innych
mediach spotecznosciowych. Publikujgc zdje-
cie poprzez aplikacje, masz mozliwos¢ auto-
matycznego zamieszczenia go takze na innych
platformach tj. Facebook, Twitter, Tubblr, Flickr
czy Forsquare. Zaréwno zdjecia, jak i filmy
z Instagrama mozna osadzac w tresci stron,
korzystajac z funkcji Embed.
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5. Wspomagaj obraz opisem

Zdjecia grajg na Instagramie pierwsze skrzyp-
ce, ale to opisy wspomagajg zaangazowanie.
Mamy trzy narzedzia agregacji tresci, dzie-
ki ktorym uzytkownicy mogg trafi¢ na Two-
je zdjecie i profil. Sg to wzmianki o innych
osobach/profilach (@mentiones), hashtagi
(#hashtag) i lokalizacje. Koniecznie uzywaj ich
w opisach swoich zdje¢! W opisach mozesz
takze publikowac link do swojej strony/skle-
pu/produktu/artykutu. Warto, by byt skroco-
ny za pomocg narzedzia do skracania linkow,
ktére nada mu bardziej przyjazng forme np.
Bit.ly.

6. Zache¢ do obserwowania,
oferujac cos$ unikalnego

Docen swoich fanéw na Instagramie poprzez
dedykowane dla nich akcje lub promocje pro-
duktéw. Zaoferuj produkt w specjalnej ofer-
cie, znizke dla fanow, ogtos konkurs tylko dla
fanéw, popro$ w nim swoich fanéw do tago-
wania znajomych, by wzieli udziat w konkur-
sie. W ten sposéb mozesz znacznie rozszerzy¢
sie¢ 0sOb, ktére poznajg Twojg marke. Nie
zapomnij zapoznac¢ sie najpierw z zasadami
dotyczacymi akcji promocyjnych na Insta-
gramie.

7. Uzywaj popularnych hashtagéw

Przeniesione wprost z Twittera hashtagi, to
bardzo przydatne narzedzie do wyszukiwa-
nia, przegladania, porzgdkowania i monitoro-
wania tresci. Uzywaj hashtagéw tematycznie
zwigzanych z tym, co jest na zdjeciu, ale takze
ztym, co chcesz nim przekaza¢, z czym (z jaki-
mi osobami, trendami, wydarzeniami) chcesz
je powigzac. Warto zapoznac sie z lista 100
najpopularniejszych. Pamietaj, ze hashtagi
tworzg sami uzytkownicy, niektore z nich sta-
ja sie popularne i uzywane przez tysigce oséb
np. #ThrowbackThursday, #PicOfTheday,
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#LovePoland, #HealthyChoices, #LubiePo-
magam, #Potwierdzonelnfo. W jednym opisie
zamiesci¢ mozna do 30 hashtagow, takze po
polsku z uzyciem polskich liter (jesli stwier-
dzisz, ze warto).

8. Stworz i monitoruj
swoéj witasny hashtag

Tak! Hashtagi tworzg sami uzytkownicy. Mo-
zesz wymysli¢ swéj unikalny hashtag. Umie-
$ci¢ w swoim profilu, opisach zdje¢, w ko-
mentarzach i w ten sposéb promowac swojg
marke. Pamietaj, ze hashtagdw mozna uzywac
na powaznie (np. #SlodkieWypiekiKaroliny,
#SlodkoGorzki) i na niepowaznie (#Kameral-
naEpicParty, #NieMowsStarej), odpowiednio
do strategii komunikacji Twojej marki.

9. Instagram to nie tylko zdjecia

Instagram to takze wideo i to z dzwiekiem!
Co prawda posty wideo stanowig ok. 10%
wszystkich tresci na Instagramie, to pod nimi
umieszczono prawie 18% wszystkich komen-
tarzy. Chcesz zaangazowania, krec filmy, bo
warto. Wykaz sie kreatywnoscig - masz az 15
sekund!

10. Sam wykazuj zaangazowanie

Klikaj w instagramowe serce. Komentuj. Od-
powiadaj na komentarze. W komentarzach
uzywaj wzmianek i hashtagow. Obserwuj
inne profile. Kazdy znak, jaki po sobie zosta-
wisz, jak ni¢ Ariadny sprowadzi innych do Cie-
bie. Kilka minut poswieconych na wykazanie
zainteresowania innym profilom (zaréwno
0s6b, jak i marek), kilka mitych i sensownych
stébw tam pozostawionych buduje pozytywny
wizerunek Twojego profilu. Ludzie chetniej
sami pozostawig tam swdj pozytywny slad.
Swojg aktywnoscig znakuj zwtaszcza profile
tematycznie zwigzane z Twoim - na nich zbie-
rajg sie Twoi potencjalni nowi fani.
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ZARZADZANIE W KRYZYSIE

Wydarzenia ostatnich dni pokazuja, ze nawet duze i znane firmy zatrudnia-
jace specjalistow, ktérzy te wiedze powinni mie¢ w matym palcu, w sytuacji

realnego kryzysu potrafig sie pogubic.

To nie byto lato dobrych wiadomosci dla NC+
orazjejabonentdéw. Chodzi przede wszystkim
o te czes¢ widowni, ktéra ptaci abonament
gtownie ze wzgledu na Swietng dotychczas
oferte sportowg. Fanatycy futbolu mieli za
co kocha¢ NC+. Liga Mistrzéw, liga angielska,
wtoska, francuska, hiszpanska, no i oczywi-
Scie najlepsza na Swiecie rodzima ekstrakla-
sa. Na zywo, powtorki, skroty, bramki, pro-
gramy poswiecone analizie poszczegdlnych
meczow. Jednym stowem zy¢ nie umierac.

Niestety ostatnie tygodnie przyniosty zte
wiadomosci. NC+ stracita prawa do transmi-
sji meczéw ligi francuskiej i wtoskiej. Te dwa
ciosy rozztoscity nieco klientéw, ale najgor-
sze miato dopiero nadejs¢. Okazato sie, ze
z oferty najprawdopodobniej zniknie réwniez
liga hiszpanska, a wiec mecze dwdch klubow,
ktore majg w Polsce dziesigtki (jesli nie setki)
tysiecy fanéw: Realu Madryt i FC Barcelony.
Atmosfere dodatkowo podgrzat fakt, ze pra-
wa trafity do stacji, ktéra jak na razie jeszcze
w Polsce nie nadaje. Powiedzie¢, ze wywota-
to to wsérod dotychczasowych klientéw NC+
burze nerwodw, to jakby nic nie powiedziec.
Trudno o lepszy przyktad sytuacji kryzysowe;.

Trzeba w tym miejscu doda¢, ze ta sytuacja
byta do przewidzenia. O tym, ze odbedzie sie
przetarg na sprzedaz praw do transmisji me-
czéw byto przeciez wiadomo wcze$niej. Czy
naprawde nikt nie pomyslat: a co zrobimy jak
sie nie uda? Pierwsza zasada w komunika-
cji kryzysowej brzmi: miej plan dziatania.
Owszem nie wszystko da sie przewidzie¢, ale
zagrozenie takie jak utrata cennego aktywu
oferty programowej to jedno z kluczowych
ryzyk, jakie powinna przyjac¢ stacja telewizyj-

na. Zastandéw sie, jakie sytuacje kryzysowe
najczesciej mogg pojawic sie w Twojej firmie?
Czy masz opracowany plan dziatania?

Kolejna szalenie istotna kwestia to moni-
toring. Jesli nawet jakims$ cudem nikt w NC+
nie przewidziat tego, ze ich oferta zostanie
przebita i stracg kolejng bardzo wazng lige,
jesli nawet kto$ w naiwny sposob wierzyt, ze
ta sytuacja przejdzie bez echa, to wystarczy-
to monitorowac social media, by szybko do-
strzec, jak naiwna to wiara.

Monitoring social mediow to aktualny obraz
tego, co dzieje sie u Twoich klientow. Jezeli
pod postem opisujgcym program transmisji
meczdw polskiej ekstraklasy pojawiajg sie
komentarze: Co z La Ligg? Za tydzien rusza
1 kolejka!; Naprawde przydatoby sie oficjalne
stanowisko Canal + w sprawie rozgrywek ligi
hiszpanskiej; Liga Hiszpanska to w zasadzie
jedyny powdd, dla ktérego mam platforme
NC+ czy wreszcie: Wyttumaczcie ludziom,
dlaczego tak ich robicie w konia. Sam nie
mam NC+, ale jakbym miat, to by byto kiepsko
z wami - chyba wida¢, ze cos sie dzieje i jest
to co$ niedobrego.

Monitoring nie jest wyrazem narcystycznego
zapatrzenia w swoj firmowy profil. To narze-
dzie, ktére ma Ci poméc odczytad rzeczywi-
stosc taka, jak jg widzg klienci. Monitoring ma
sens tylko wowczas, gdy jesteSmy w stanie te
wiedze wykorzystac.

Nie musisz spedza¢ godzin przed kompu-
terem, sg specjalne programy, ktére zmo-
nitorujg opinie o Twojej firmie i pokaza,
co i jak. Brand24 czy Sentione to tylko niekto-
re z przyktadéw.
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ZARZADZANIE W KRYZYSIE

Wszyscy eksperci od komunikacji kryzysowej
podkreslajg jedng z najwazniejszych zasad
komunikacji kryzysowej: po prostu komu-
nikuj. Nie ma nic gorszego niz cisza samo-
napedzajgca spiskowe teorie i fale mniej lub
bardziej zastuzonego hejtu. Po to potrzebny
jest plan, po to monitorujesz, by komuniko-
wac sie z klientami. Social media to zywy or-
ganizm, ktory dziata non stop.

Nie mozna powiedzie¢ w pigtkowe popotu-
dnie: juz weekend, zajme sie tym w ponie-
dziatek. Kryzysy majg to do siebie, ze naj-
czesciej wybuchajg w weekendy, a 48 godzin
w mediach spotecznosciowych to szmat cza-
su. W przypadku NC+ takiej komunikacji za-
brakto. Oficjalna informacja na Facebooku,
do ktérej dotarlismy, zostata opublikowana
17 sierpnia o 21.25, podczas gdy ironiczne
komentarze dotyczgce braku informacji o li-
dze hiszpanskiej znalezliSmy juz 15 sierpnia
0 14.15. Jeden z bardziej znanych dziennika-
rzy sportowych Krzysztof Stanowski juz 16
sierpnia o godzinie 22.17 napisat na Twitte-
rze: ,W ciggu jednego lata NC+ stracito: - lige
hiszpanskg; - lige wtoskg; - lige francuska;
- 74 mecze ligi polskiej. | by¢ moze Lige Eu-
ropy. Kpina.” To osoba, ktorg na Twitterze
obserwuje ponad 62 tys. oséb. Kilkadziesigt
z nich przekazato powyzszg informacje dalej.
To juz nie sg zarty. Mozna sie Smiac, ze po-
dajemy takie szczegoty, ale robimy to po to,
by pokaza¢, ze w przypadku social mediéw te
ponad dwie doby to wiecznos¢. Pamietajcie,
ze mowimy tu o przyktadzie duzego gracza
na rynku masowym, w przypadku matych
biznesdw czas na reakcje w social mediach
moze by¢ dtuzszy, ale i tak komunikacji kry-
zysowej nie nalezy odktadac¢ na potem.

No i dochodzimy do rzeczy najistotniejsze;j.
Komunikuj z gtowa. Komunikat, ktéry osta-
tecznie NC+ zamiescito w social mediach (i to
nie jako komunikat, tylko w odpowiedzi pod
postami) podzielilismy na trzy czesci. Wygla-
da to tak.
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Czesc¢ pierwsza:

Platforma nc+ zapewnia swoim widzom szero-
ki dostep do transmisji z najwiekszych wyda-
rzen sportowych na swiecie w ramach bogatej
i zréznicowanej oferty. Dbajgc o naszych abo-
nentow i biorgc pod uwage wydarzenia cieszq-
ce sie najwiekszym zainteresowaniem widzow,
pozyskalismy na 3 kolejne sezony na wytqcz-
nos¢ rozgrywki UEFA Champions League,
a w ostatnim czasie rowniez na 4 lata prawa
do transmisji polskiej Ekstraklasy.

Ekskluzywnie na platformie nc+ kibice mogg
oglgdac takze transmisje jednej z najsilniej-
szych pitkarskich lig w Europie - angielskiej
Barclays Premier League, najlepszej zuzlowej
ligi swiata - PGE Ekstraligi czy prestizowego
cyklu Speedway Grand Prix. Oprécz najlep-
szych rozgrywek pitkarskich i wydarzenn na
torach zuzlowych, na antenach nc+ mozna
oglgdac m.in. koszykowke, tenis, rugby, boks,
MMA, golf czy zeglarstwo.

Wida¢, ze osoba zamieszczajgca ten wpis zna
doskonale zasady komunikacji korporacyjne;j.
Powyzszy tekst mogtby stuzyc jako wzorzec
do komunikacji z powaznymi mediami. Pro-
blem w tym, ze social media rzadzg sie inny-
mi prawami. Klienci zdenerwowani brakiem
informacji, tudziez informacjami o utracie
praw transmisji do ich ulubionej ligi, ostatnig
rzecza, jakg chcg robi¢, to czytac oficjalne pi-
sma zachwalajgce to, ze mogg ogladac przy-
ktadowo tenis. Nic dziwnego, ze niczemu nie-
winny golf czy zeglarstwo szybko stato sie
obiektem drwin internautow.

Czesc druga:

Dowiedzielismy sie, ze prawa do ligi hiszpari-
skiej (La Liga) nabyta agencja praw spor-
towych, ktéra - z tego, co nam wiadomo -
nie ma w planach uruchomienia wtasnych ka-
natow w Polsce. W dalszym ciggu pracujemy
nad umoZzliwieniem oglgdania tych rozgry-
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wek bezposrednio lub posrednio, jednak nie
mamy na te chwile gwarancji, czy to sie uda.

Nic doda¢, nic uja¢ konkretnie i rzeczowo
w temacie. Doktadnie o takg informacje cho-
dzito. Jasno przedstawione fakty i zapewnie-
nie: ,w dalszym ciggu pracujemy”. Doktadnie
tak powinna wyglgdac¢ komunikacja w kryzy-
sie.

Czesc trzecia:

Mozemy zapewnic jednak kibicow, ze wszyst-
kie mecze Realu i Barcelony bedq mogli oglg-
dac w rozgrywkach UEFA Champions League,
ktore bedq od tego sezonu pokazywane eks-
kluzywnie w kanatach nc+ oraz dostepne
bezptatnie dla abonentow nc+ posiadajgcych
CANAL+ SPORT w aplikacji CANAL+ SPORT On-
line.

| znowu bitad. Niby zle dobrana skfadnia,
ale jednak. To nieprawda, ze: wszystkie me-
cze Realu i Barcelony bedg mogli ogladac
w rozgrywkach UEFA Champions League.
Obydwie druzyny grajg jeszcze przeciez w li-
dze hiszpanskiej, o ktorg byta cata awantura.
Prawidtowy zapis powinien zatem brzmiec:
Mozemy zapewnic¢ jednak kibicow, ze wszyst-
kie mecze Realu i Barcelony w rozgrywkach
UEFA Champions League bedg mogli oglagdac
w NC+.

Foto: © istockphoto.com

To niby drobiazg, ale moze budzi¢ podejrze-
nia o probe zamazywania rzeczywistosci.
Internauci na takie rzeczy sg szczegélnie wy-
czuleni.

Whniosek, jaki z tego ptynie, jest nastepuja-
cy. W social mediach komunikuj jezykiem
dopasowanym do oczekiwan odbiorcow.
Nie chodzi o to, by uzywac sloganow czy
(w zadnym wypadku) wulgaryzméw. Chodzi
o to, by zrozumie(, ze social media to komu-
nikacja dwustronna, dialog, a nie wydanie
oswiadczenia jak na konferencji prasowej
i dodanie na zakonczenie: ,to wszystko, dzie-
kuje". Media tradycyjne z takg formg komu-
nikacji muszg sie pogodzi¢. Social media juz
niekoniecznie.

Na koniec jeszcze mate wyjasnienie. Z opi-
sanego przez nas przyktadu mozna odnies¢
wrazenie, ze dziat NC+ nie zna sie na komu-
nikacji w social mediach. W rzeczywistosci to
nieprawda. Fan Page, ktory analizowalismy
na potrzeby tego tekstu, jest jednym z cieka-
wiej prowadzonych FP dotyczgcych sportu
i mogtby stuzy¢ w wielu przypadkach jako
wzorzec do nasladowania. Tym bardziej wiec
przyktad ten daje do myslenia i pokazuje, ze
nawet najlepsi popetniajg btedy. A z kazdego
btedu warto wyciggnac wnioski i sie uczy¢. &
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RYSZARD PETRU:

PRZEDSIEBIORCOM
NIE WOLNO PRZESZKADZAC

ROZMAWIA MAREK DORNOWSKI

O tym, czy ewentualne problemy Grecji moga mie¢ wplyw na sek-
tor MSP w Polsce, o plusach i minusach wejscia do strefy euro oraz
o barierach ditawiacych przedsiebiorczos¢ - rozmawiamy z Ryszar-
dem Petru, znanym polskim ekonomista, bytym przewodniczacym
Rady Towarzystwa Ekonomistéw Polskich.
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ROZMOWA FIRMERA

Panie Ryszardzie, wiem, ze w wirze pracy
zwigzanej z projektem, w ktéry obecnie
jest Pan zaangazowany (Ryszard Petru
jest liderem Nowoczesna), moja prosba
moze by¢ nieco trudna w realizacji. Chciat-
bym jednak, zebysmy te rozmowe odbyli
na poziomie czysto eksperckim, bez wcho-
dzenia w aspekty polityczne. Oczywiscie
na tyle, naile to bedzie mozliwe, bo pyta-
nia dotyczy¢ bedg takze obecnej sytuacji
sektora MSP, a ta zawsze w pewien spos6b
zwigzana jest z polityka panstwa.

Prosze bardzo.

Zacznijmy zatem od tematu makroeko-
nomicznego, ktéry z wiadomych wzgle-
dow przez wiekszg czesé lata dominowat
w mediach. To Grecja. Nie chce pytac Pana
o komentarz do obecnej sytuacji, bo ta
od czasu naszej rozmowy do jej publikacji
zapewne wielokrotnie sie zmieni. Prosze
o proste wyjasnienie, w jaki sposéb pro-
blemy Grecji moga mieé przetozenie na
sytuacje polskich mikro i matych przed-
siebiorcow, zwtaszcza tych, ktérzy dzia-
taja lokalnie i temat relacji handlowych
z Grecjg jest im kompletnie obcy?

Scenariusz wyjscia Grecji ze strefy euro, czyli
tzw. Grexitu, oddalit sie, ale wszelkie nega-
tywne doniesienia o realizacji w tym kraju
planu reform moga powodowac¢ na rynkach
niepokdj, szczegdlnie poza strefg euro w kra-
jach takich jak Polska, co oczywiscie moze
przynies¢ nam krotkoterminowe spadki na
rynku walutowym i na gietdzie. Napieta sy-
tuacja w Grecji moze takze negatywnie wpty-
wac na nastroje konsumenckie, co oczywiscie
pogarsza warunki do prowadzenia kazdego
biznesu, ale jest szczegolnie odczuwalne dla
najmniejszych firm. Wydaje sie jednak, ze
obecna sytuacja w Grecji nie powinna miec
duzego wptywu na polskie przedsiebiorstwa.

Skupmy sie na moment na temacie euro.
Ustalmy, jak jest. W traktacie akcesyj-
nym Polska zobowiagzata sie do przyjecia
wspodlnej waluty - to fakt pierwszy. Fakt

drugi jest taki, ze tenze traktat nie de-
finiuje granicznej daty wprowadzenia
euro w Polsce. Wszystko poza tym jest
juz pewnym naginaniem rzeczywistosci
do politycznych potrzeb i celéw. Chciat-
bym Pana prosi¢ o obiektywng analize
realnych szans i zagrozen, ktére niesie ze
sobg euro. Zaktadam bowiem, ze nie ma
w tym przypadku wytgcznie samych szans
ani samych zagrozen. Z badania przepro-
wadzonego przez serwis Firmy.net na ba-
zie prawie 1,5 tys. firm wynika, ze Polscy
przedsiebiorcy nie sg zbytnio przekonani
do wspdlnej waluty. Co ewentualne wpro-
wadzenie euro bedzie oznacza¢ w prakty-
ce dla przedsiebiorcéw?

Watpliwosci  rodzimych  przedsiebiorcow
w obecnej sytuacji sg jak najbardziej zro-
zumiate, w koncu wiele méwi sie o tym, ze
strefa euro jest pograzona w kryzysie, a my,
bedac poza nig, jako$ sobie radzimy. Trzeba
jednak pamieta¢, ze tak jak w samym klubie
euro sg kraje ogarniete gtebokim kryzysem
(jak Grecja) i kraje, ktére sobie Swietnie ra-
dza (jak Niemcy czy Stowacja), podobnie jest
poza tym klubem, bo z jednej strony mamy
przeciez Chorwacje, a z drugiej chocby Szwe-
cje. Dla przedsiebiorcéw w praktyce wspdlna
waluta oznacza m.in. wyeliminowanie kosz-
tow transakcyjnych zwigzanych z istnieniem
kursu wymiany ztotego na euro i brak zwia-
zanego z tym ryzyka kursowego, czyli auten-
tyczne oszczednosci.

Nalezy jednak pamietac, ze nie jest to reme-
dium na wszystkie bolgczki i nie zatatwi za
nas wszystkiego, a moze wrecz rozleniwic,
bo na przyktad dzi$ coraz czesciej twierdzi
sie, ze niskie stopy procentowe w strefie euro
mogty doprowadzi¢ w niektorych jej krajach
do nadmiernej akcji kredytowej. Wazna jest
wiec takze madra, ale i ambitna, polityka we-
wnetrzna.

W cytowanym badaniu Firmy.net za naj-

wiekszg szanse uznano eliminacje kosz-
téow transakcyjnych i ryzyka walutowego.
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Dla przedsiebiorcow w praktyce wspolna waluta
oznacza m.in. wyeliminowanie kosztéw transakcyjnych
zwiqzanych z istnieniem kursu wymiany ztotego na euro

i brak zwigzanego z tym ryzyka kursowego,

czyli autentyczne oszczednosci.

Ryszard Petru




ROZMOWA FIRMERA

To tylko dowodzi, ze polscy przedsiebiorcy
majg naprawde duzg wiedze na ten temat, bo
sg to korzysci najbardziej odczuwalne i naj-
czesciej przytaczane. Oprocz nich sg jednak
takze inne, nieco bardziej dtugoterminowe
i mniej oczywiste z punktu widzenia pojedyn-
czej firmy, ale jednoczesnie wazne dla catej
gospodarki, jak np. mniejsze ryzyko gwat-
townych przeptywoéw kapitatowych desta-
bilizujgcych gospodarke, wzrost wiarygod-
nosci polityki makroekonomicznej w oczach
inwestoréw, co powinno skutkowac¢ podnie-
sieniem ratingu naszego kraju, lepsza inte-
gracja rynku finansowego ze strefg euro, co
powinno prowadzi¢ do poprawy warunkow
finansowania polskich przedsiebiorstw czy
tez wieksza przejrzystos¢ cen i wieksza kon-
kurencja. Nie méwigc o wiekszym znaczeniu
politycznym takiego kraju w polityce miedzy-
narodowej, chocby przez to, ze jako cztonek
strefy euro Polska bedzie brata udziat w pro-
cesie decyzyjnym Europejskiego Banku Cen-
tralnego i Eurogrupy.

Z kolei w przypadku zagrozen najwieksze
ryzyko przedsiebiorcy widzg we wzroscie
cen i spadku krajowego popytu.

Rozumiem te obawy, jednak musimy tutaj
zaufac¢ ekspertom Europejskiego Banku Cen-
tralnego, krajowych bankow centralnych i na-
ukowcom renomowanych uczelni. Rzetelne
i bardzo precyzyjne badania, jakich dokona-
li, wskazujg, ze jesli byt jakis wzrost cen wy-
nikajacy z przyjecia wspolnej waluty, to byt
w granicach btedu statystycznego. Co wiecej,
osobiscie uwazam, ze wieksza konkurencja
wynikajgca np. z lepszej poréwnywalnosci
cen, powoduje w dtuzszym okresie presje ra-
czej na obnizke cen niz na ich wzrost, co jest
jednak niezwykle trudno zbadac.

Wiele sie obecnie méwi o opodatkowa-
niu wielkich sieci handlowych podatkiem
obrotowym. Pan komentowat, ze wpro-
wadzenie tego podatku odbije sie de fac-
to na klientach. Nie chce tu dyskutowac
nad racjonalnosciag tego pomystu, chce
natomiast zapyta¢ o Pana pomysty skie-
rowane do polskich matych przedsiebior-

cow dziatajgcych w branzy handlowe;.
Co Pana zdaniem podniesie konkurencyj-
nos¢ tej grupy przedsiebiorcéw? Cos co
bedzie dotyczyto konkretnie tego sektora,
bo zaktadam, ze hasta takie jak obnizenie
czy uproszczenie podatkéw odnosza sie
do catosci gospodarki jako takiej.

Wiasciwie drobni przedsiebiorcy od lat wska-
zujg na problemy bardzo podobne do tych,
ktore trapig wszystkich przedsiebiorcéw, z tg
roéznicg, ze mikro, matym i srednim firmom
o wiele trudniej jest te problemy przezwycie-
zy¢, bo bardzo czesto nie stac ich na prawni-
kéw i ksiegowych. Problemy, jakie podnoszga,
to ucigzliwa polityka fiskalna i podatkowa,
zbyt wysokie koszty pracy, nadmierne re-
gulacje (Srodowiskowe, BHP) oraz niestabil-
nos¢, zawitos¢ i nieracjonalnos¢ przepisow.
Na przyktad obowigzek uzyskiwania pisem-
nej zgody administratora budynku na sprze-
daz napojow alkoholowych w budynkach
wielorodzinnych, nawet gdy umowa najmu
zawiera juz zgode wiasciciela budynku na
takg sprzedaz prowadzi w praktyce albo do
koniecznosci uiszczenia swoistego dodatko-
wego ,haraczu”, albo wrecz do zamkniecia
danego punktu handlowego.

W ogdle ma sie wrazenie, ze wtadza lubuje sie
w zwalczaniu drobnego handlu, mimo ze lu-
dzie, ktorzy nim sie zajmuja, nie sg przeciez
zwykle w stanie zamieni¢ stoiska handlowe-
g0 na prace przy komputerze w korporacji, bo
bardzo czesto sg to np. osoby starsze dora-
biajgce sobie do emerytury, sprzedajgc sznu-
rowadta czy czosnek. Na przyktad niewielka
liczba mobilnych punktow gastronomicznych
(tzw. food-truckéw), ktére z powodzeniem
dziatajg w wielu miastach europejskich wyni-
ka nie tyle z przepiséw sanitarnych, ile z nie-
sprzyjajacej politykiwtadz lokalnych, ktére nie
udostepniajg do tego celu miejsc publicznych.

W rezultacie w centrach duzych miast jest
tak drogo, ze koszt obiadu przekracza cze-
sto mozliwosci nie tylko studenta, lecz takze
nawet Swiezo upieczonego pracownika. Wie-
le matych firm wykanczajg tez horrendalne
podwyzki czynszéw dla lokali uzytkowych.
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Ato tylko niektére przyktady, bo na temat ba-
rier krepujgcych mate i Srednie firmy w Pol-
sce mozna by napisac habilitacje!

Czy styszat Pan o takich firmach jak CD
Projekt czy Zortrax?

Oczywiscie, ze tak. CD Projekt jest tworcg
kultowej juz gry ,Wiedzmin”, a Zortrax to
jeden z prekursoréw drukarek 3D. Mozna
Smiato rzec, ze obydwie firmy to peretki pol-
skiej przedsiebiorczosci. Oby jak najwiecej
takich przedsiewzie¢, ale nie tylko takich, bo
zawsze uwazatem, ze kazda forma przedsie-
biorczosci, czy to jest grafen, czy warzywniak,
jest godna najwyzszego uznania... i wsparcia
przez panstwo. A juz na pewno w zadnej mie-
rze nie wolno im przeszkadzac.

Ta pierwsza ma juz nawet wiekszg wyce-
ne niz Jastrzebska Spétka Weglowa, druga
(cho¢ dziata na rynku Swiatowym) swoja
siedzibe ma w Olsztynie, stolicy regionu,
dla ktérego wiekszos¢ strategii rozwoju
bazuje na turystyce. Podaje te przyktady,
bo one wychodzg poza schemat i dobrze
obrazuja, co oznacza gospodarka oparta
na wiedzy. Gospodarka, w ktérej znacze-
nie firmy nie jest mierzone w liczbie za-
trudnianych pracownikéw, czesto z niski-
mi kwalifikacjami, ale w wartosci dodanej,
jaka wnosi do gospodarki. Pytanie, dlacze-
go tego typu firm jest tak mato i co zrobié,
by byto ich wiecej? Innymi stowy jak wyjs¢
z putapki sredniego dochodu i jaka role
odgrywaja tu firmy mate i mikro?

Aby sie przekona¢ o znaczeniu firm S$red-
nich, matych i mikro wystarczy uswiadomic
sobie, ze stanowig one 99,8% catkowitej licz-
by przedsiebiorstw w Polsce, pracuje w nich
ponad 6,2 mln 0sob, i wytwarzajg prawie po-
towe polskiego PKB. Nie chodzi jednak o to,
aby tylko przytaczac te, znane przeciez, sta-
tystyki, ale o to, aby autentycznie przyczyni¢
sie do tego, ze wiecej Polakdw, ktorzy chca
prowadzi¢ wiasny biznes, mogto to robic.
Aby mogli sie w tym realizowac i aby ich firmy
z powodzeniem sie rozwijaty, a nie zwijaty
w pierwszym roku dziatalnosci, jak to czesto
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sie dzieje obecnie. Mamy ku temu wszystkie
najwazniejsze warunki - dos¢ stabilng sy-
tuacje geopolityczng, korzystny system in-
stytucjonalny i chodzi tylko, aby wrodzona
przedsiebiorczos¢ Polakow nie byta ttumiona
przez panstwo, ktore zamiast im stuzy¢, dzis
im po prostu przeszkadza.

W czasie przedwyborczym kazde pytanie
dotyczace rynku pracy moze by¢é odebrane
jako element kampanii, a tego chciatbym
unikngé. Zaryzykujmy jednak i skupmy
sie przez chwile na tym temacie. Spéjrzmy
na problem ditugofalowo, a nie doraznie.
Zestawiam ze sobg analizy méwigce na te-
mat koniecznosci inwestycji w innowacje
w gospodarce, z raportami dotyczacymi
demografii i - cho¢ dzi$s moze to brzmiec
paradoksalnie - problemu braku rak do
pracy. Raporty, ktére méwia, ze bez imi-
gracji mozemy miec kiopot. Trudno dzis
wyobrazi¢ sobie, ze uchodzcy, o ktérych
Unia Europejska debatuje, to niedocenia-
ni u siebie informatycy czy inzynierowie.
Podobnie, trudno mi sobie wyobrazi¢,
ze samoloty ze specjalistami z zagranicy
beda ladowaé w Warszawie, zamiast Lon-
dynie czy Dublinie. Jak zatem zapewnic¢
doptyw kapitatu ludzkiego, tak by nasza
gospodarka rzeczywiscie stawata sie kon-
kurencyjna?

Otwarcie naszego rynku pracy na emigra-
cje, szczegoblnie z krajow, z ktérymi wigze nas
rowniez bliska wspotpraca polityczna, jak
z Ukraing, jest bardzo waznym zagadnie-
niem, o ktérym trzeba rozmawiac. Jedno-
czes$nie chciatbym zwrdéci¢ uwage na to, ze
takze w naszym kraju sg jeszcze duze rezer-
wy w tym zakresie, np. zatrudnienie zarow-
no wsrdd osbéb starszych, jak i wsréd mto-
dych jest wcigz duzo mniejsze niz w krajach
Zachodniej Europy. Wazne jest wiec, aby
zacheca¢, a nie jak to jest obecnie, znieche-
ca¢ do pracy. Do tego trzeba jednak prowa-
dzi¢ polityke, ktéra da Polakom jak najwie-
cej dobrze ptatnych miejsc pracy, podczas
gdy nasi politycy sg dzis dumni z tego, ze
Polska stata sie taniag montownig Europy.

Dziekuje za rozmowe. B
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NIE BOJ SIE
ZOBOWIAZAN
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FINANSE NA CO DZIEN

Ponad 50% mikro, matych i srednich przedsigbiorstw (MMSP) woli rozwijaé biz-
nes wolniej, ale opierajgc sie wytacznie na wiasnych zasobach finansowych.
Tak wynika z badan przeprowadzonych w 2014 r. przez CBOS na zlecenie Kon-
federacji Lewiatan. Jakie implikacje ma ten fakt dla ptynnosci i tempa rozwoju

przedsiebiorstwa?

Na poczagtku warto sie zastanowi¢, dlaczego
u mikro i matych przedsiebiorcéw wystepuje
taka niechec do zewnetrznego finansowania?
Gtéwng przyczyng jest ich relatywna stabos¢
kapitatowa i stosunkowo niewielka wartos¢
majatku, ktory mogtby stanowi¢ zabezpie-
czenie. To jednak nie wszystko. Mali przedsie-
biorcy bardzo czesto majg wewnetrzne blo-
kady natury psychologicznej. Leasing? A po
co mam ptaci¢ za cos, co i tak nie jest moje?
Kredyt? Nie bede pozwalat, by bankowcy na
mnie zerowali.

Takich ttumaczen jest wiecej. W duzej mie-
rze wynikajg z nieufnosci i podejscia do ze-
wnetrznego finansowania jako ,robienia
sobie dtugéw”. W bardzo wczesnej fazie
rozwoju firmy ostrozne mys$lenie mozna
uznac za roztropnos¢, ale brak jego ewolu-
cji prowadzi najczesciej do sytuacji, w kto-
rej przedsiebiorca myli ptynnos¢ finansowg
z problemem zwigzanym z obrotem
majatkiem.

Dochodzimy w tym miejscu do pytania o wta-
Sciwy poziom wskaznika biezgcej ptynnosci
finansowej. Jest to nic innego jak relacja bie-
zacych aktywéw do biezgcych zobowigzan
firmy. Logika podpowiada, ze w momencie,
gdy wskaznik ten spada ponizej poziomu 1,0,
firma moze mie¢ ktopoty z wyptacalnoscia.
Dla znacznej grupy przedsiebiorcéw optymal-
nym rozwigzaniem jest jednak jak najwiekszy
poziom tego wskaznika. Wynika to z proste-
go rozumowania: lepiej mie¢ w kasie wiecej
niz mniej i jednoczesnie lepiej mie¢ mniej

zobowigzan niz wiecej. Tymczasem ekonomi-
$ci twierdzg, ze optymalny poziom biezacej
ptynnosci finansowej wynosi pomiedzy 1,2
a 2,0. Wyzszy wskaznik wskazuje juz na to, ze
kondycja finansowa firmy jest zta. Oczywiscie
nie w tym sensie, ze grozi jej bankructwo, ale
jej zasoby nie sg wtasciwie zarzgdzane. O ile
przez nadptynnos$¢ nie stwierdzono jeszcze
zgonu zadnej firmy, o tyle z powodu utraty
ptynnosci finansowej niejedna zakonhczyta
swoj biznesowy zywot.

Trzeba rozr6zni¢ dwa rodzaje zobowigzan fir-
mowych. Te, ktére sg kosztami prowadzone;j
dziatalnosci (nie méwimy tu o kosztach w uje-
ciu ksiegowym), nazwijmy je zobowigzaniami
operacyjnymi, oraz te, ktére wynikajg z inwe-
stycji, nazwijmy je zobowigzaniami inwestycyj-
nymi.

Wezmy dla przyktadu firme transportowa.
Zobowigzanie z tytutu faktur za paliwo be-
dzie zobowigzaniem operacyjnym, natomiast
rata kredytu samochodowego zobowigza-
niem inwestycyjnym. Myslenie wg schematu
im mniej zobowigzan, tym lepiej, ma sens tyl-
ko w przypadku zobowigzah operacyjnych.
Lepiej jest, gdy paliwo kosztuje 4 zt, niz gdyby
miato kosztowac 8 zt. Czesto pojawiajace sie
we wszelkich poradnikach biznesowych uwa-
gi o koniecznosci ciecia kosztow dotyczg wta-
$nie lepszego zarzgdzania zobowigzaniami
operacyjnymi. Jesli moge naby¢ produkt czy
ustuge o takiej samej lub zblizonej jakosci ta-
niej, nalezy to zrobic.
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FINANSE NA CO DZIEN

Inaczej wyglada sytuacja w przypadku zobo-
wigzan inwestycyjnych. Wracajgc do przykta-
du firmy transportowej: lepiej ptaci¢ mniej-
szg rate i miec jeden samochdd, czy wiekszg
i mie¢ dwa samochody? Nie ma tu juz prostej
odpowiedzi. W gre wchodzi analiza rynku,
popyt na nasze ustugi itd. Btedem natomiast
jest pilnowanie zobowigzan inwestycyjnych
kosztem mniejszego rozwoju firmy. Mozna
bytoby nie kupowac drugiego auta, ale to
automatycznie odbitoby sie rowniez na wyni-
kach sprzedazy ustug. - Prowadzenie matego
przedsiebiorstwa lub praca na wtasny rachu-
nek to ciggte wyrzeczenia. W obu przypadkach,
jesli myslimy o rozwoju, niezbedne jest poszu-
kiwanie nowych mozliwosci i wykorzystywanie
nadarzajgcych sie okazji. Kluczem do preznego

REKLAMA

rozwoju biznesu, szczegolnie w przypadku ma-
fych aktywow, jest efektywnosc. Nie tylko czaso-
wa, ale takze finansowa - mowi Adam Lipka-
-Bebeniec, zastepca dyrektora regionalnego
w departamencie ds. klientéw instytucjonal-
nych Union Investment TFI.

Swiadome budowanie firmowej inzynierii fi-
nansowej wytgcznie na kapitale wtasnym jest
swego rodzaju sposobem na biznes. Czasem
jedynym. Kiedy jednak okolicznosci jasno
wskazujg, ze mozliwy jest krok do przodu
za cene positkowania sie finansowaniem ze-
wnetrznym, warto spojrze¢ na takg szanse
nie emocjonalnie, ale poprzez chtodng kalku-
lacje. m
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PLYNNOSC FINANSOWA W FIRMIE

Poprawita sie sytuacja finansowa blisko co trzeciego przedsiebiorstwa.Ale

84% z nich ma problem z odzyskiwaniem naleznosci od kontrahentéw. - Tak

wynika z najnowszego raportu ,,Portfel naleznosci polskich przedsiebiorstw”

przygotowanego na zlecenie Krajowego Rejestru Diugéw. Konsekwencje

najbardziej odczuwajg najmniejsze przedsiebiorstwa.

W prowadzonym cykliczne od 6 lat badaniu
wyliczany jest Indeks Naleznosci Przedsie-
biorstw (INP). Jest on diagnozg finansowg pol-
skich firm. W drugim kwartale roku wartos¢
INP nieznacznie spadta w poréwnaniu do po-
przedniego, ale i tak jest jedng z najwyzszych
w historii badania. A to sprawia, ze prognozy
dla gospodarki sg bardzo optymistyczne.

- WskazZnik INP jest mocno skorelowany z dy-
namikq produktu krajowego brutto. Jego wyso-
ka wartosc¢ odzwierciedla pozytywne nastroje
w gospodarce i wrdzy wzrost gospodarczy -
mowi Adam kgcki, prezes Zarzgdu Krajowego
Rejestru Dtugdw. - Firmy, poza mikroprzed-
siebiorstwami, sq ogdlnie zadowolone z tego,
Jjak wyglgdajq ich finanse. Pojawiajq sie jednak
sygnaty, ktére powinny wzbudzi¢ czujnosc pol-
skiego biznesu, szczegdlnie jego najmniejszych
graczy. tqczne zadtuzenie, jakie wobec tych
uczestnikow rynku majg inne firmy, wzrosto
w ciggu ostatniego kwartatu o 7% i wynosi obec-
nie ponad 860 min zt. Firmy innej wielkosci nie
zanotowaty takiego przyrostu wierzytelnosci,
a srednie przedsiebiorstwa czekajg na mniej
pieniedzy niz w poprzednim kwartale - zauwa-
za kacki.

W portfelach wszystkich przedsiebiorstw
znajduje sie 23% faktur, ktérych termin za-
ptaty juz mingt. Obstuga tych zobowigzan
pochtania blisko 7% wszystkich firmowych
kosztow. Jesli przyjrzec sie temu blizej, oka-
zuje sie, ze brak terminowych zaptat za faktu-
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ry najbardziej odczuwajg mikroprzedsiebior-
stwa, ktére na obstuge naleznosci wydajg
az 8,5% swoich dochoddw. Jak wskazujg wy-
niki badania, firmy na sptate naleznosci od
kontrahentéw czekajg Srednio 3 miesigce
i 21 dni. To o 6 dni dtuzej niz w poprzednim
kwartale. | znowu w najgorszej sytuacji znaj-
duja sie firmy najmniejsze, ktére na zaptate
za faktury wystawione kontrahentom czeka-
ja az 4 miesigce. Dla poréwnania firmy naj-
wieksze, na taki przelew czekajg zazwyczaj
do 2,5 miesigca.

- Mate firmy pozostajq czesto w tej niekomfor-
towej sytuacji, poniewaz ich istnienie jest uza-
leznione od wiekszych i zamozniejszych partne-
row, ktérzy sq w stanie wymusic na nich dtuzsze
terminy ptatnosci, a co za tym idzie, w prosty
sposob zachwiac ich finansowq réwnowagqg -
zauwaza Waldemar Sokotowski, prezes Rze-
telnej Firmy.

Brak ptatnosci dla 54% firm stanowi bariere
w prowadzeniu dziatalnosci. 31% przedsie-
biorcéw skarzy sie, ze nie ma srodkéw, by re-
gulowac na czas wtasne faktury.

- Taka zaleznos¢ moze doprowadzi¢ do za-
chwiania ptynnosci finansowej firmy. Tworzqgce
sie zatory ptatnicze nie tylko zagrazajq firmom,
ale w konsekwencji mogq takze zachwiac gospo-
darkq. Kiedys wstrzymywanie ptatnosci bardzo
Zle swiadczyto o kondycgji firmy i negatywnie
wptywato na jej wizerunek. Obecnie bardzo wie-
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le duzych firm kredytuje swojg dziatalnosc, ce-
lowo spdzniajqc sie z zaptatq. To element stra-
tegii finansowej firmy. Najbardziej przeszkadza
to tym mniejszym podmiotom, dla ktérych brak
zaptaty oznacza powazne problemy - mowi
Adam tacki.

Co trzeci przedsiebiorca spodziewa sie, ze
w najblizszej przysztosci jego portfel bedzie
grubszy, bo skala nieoptaconych faktur sie
zmniejszy. 58% uwaza, ze nic sie nie zmieni.
Czarny scenariusz przewiduje natomiast 8%
firm.

- To napawa optymizmem, ale aby przewidy-
wania tej pierwszej grupy przedsiebiorcow sie
urzeczywistnity, trzeba nauczyc sie sprawdzac
swoich kontrahentow na kazdym etapie wspot-

pracy, kontrolowac terminowosc sptywu faktur,
a kiedy pojawiq sie problemy, reagowac tak
szybko, jak to mozliwe. Dlatego warto zawcza-
su przygotowac sobie scenariusz na wypadek,
gdyby kontrahent nie zapfacit na czas. Jesli nie
mamy specjalnej procedury, warto oddac spra-
we firmie windykacyjnej - radzi Adam t3acki.

Jak wyglada proces windykacji, wyjasnia me-
cenas Konrad Siekierka z kancelarii praw-
nej Via Lex: - W pierwszej kolejnosci dtuznik
otrzymuje wezwanie do zaptaty. Przeprowa-
dzone zostajq rowniez procedury windykacyjne
obejmujgce kontakt telefoniczny, e-mailowy,
a w ostatecznosci osobisty. W przypadku bra-
ku sptaty kieruje sie sprawe do sqdu, co naraza
dtuznika na dodatkowe koszty postepowania
sqdowego, a nastepnie egzekucyjnego. B
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NOWE RYNKI

Szukajgc pomystu na witasny biznes lub poszerzenie aktualnej oferty, polscy
przedsiebiorcy najczesciej kieruja swe mysli ku rynkom masowym. Tam,
gdzie cena rzadzi jakoscig. Tymczasem okazuje sie, ze z roku na rok potencjat
biznesowy rosnie w obszarach dotychczas uznawanych za luksusowe.
Co prawda mata firma nie jest w stanie wyprodukowac luksusowego auta, ale
to nie oznacza, ze na tym rynku jest miejsce wytgcznie dla duzych graczy.

Wedtug raportu KPMG w 2014 roku w Polsce
mieszkato 878 tys. oséb o dochodzie mie-
siecznym brutto powyzej 7,1 tys. zt. Do 2017
roku ich liczba siegnie 1153 tys., zas rynek
dobr luksusowych wzrosnie o 11%, osiggajac
poziom 14 mld zt. Dobra luksusowe sg coraz
powszechniej dostepne. Rozszerza sie tez
pojecie tego, co niedawno uznawane byto za
luksus, a dzi$ wchodzi do biznesowego main-
streamu.

Patrzac na rynek z szerszej perspektywy,
najwieksze skoki popytu zaobserwujemy
u duzych graczy. Dobrym przyktadem sg luk-
susowe samochody. W ubiegtym roku impuls
daty zmiany regulacyjne w przepisach o VAT,
dzieki ktorym sprzedaz marek z segmentu
premium i luksusowych zwiekszyta sie o 29
i 31%. Sg oczywiscie marki, takie jak Infiniti
czy Lamborghini, ktére odnotowaty wrecz
234-i300-procentowy wzrost.

Wedtug raportu KPMG w najblizszych latach
najwiekszych wzrostobw mozna spodziewac
sie w segmencie luksusowej bizuterii i zegar-
kow. Ten w 2014 wart byt 368 min zt, zas do
2017 moze osiggnac¢ 466 min zt. Dynamicznie
rozwija sie rynek luksusowych ustug hotelar-
skich i SPA, na ktéry wchodzg kolejni opera-
torzy otwierajgcy obiekty Swiadczgce ustugi
najwyzszej jakosci. To jednak nie wszystko.
Rozwijajg sie réwniez branze, ktére nie maja
aztakduzejbarierywejscia. Przyktadem moze
by¢ rynek luksusowej odziezy i dodatkow.
W Polsce jest on dopiero w fazie rozwoju, zas
domy mody takie jak Dior czy Chanel wcigz

postrzegajg nas jako kraj zbyt mato perspek-
tywiczny. - To ogromna szansa dla rodzimych
marek, zaréwno tych o ugruntowanej pozy-
¢ji, jak i mtodych projektantow - méwi Marta
Stefanczyk-Cigpata, prezes i zatozyciel firmy
Cafardini. Wedtug danych KPMG po ubrania
od projektantéw czy szytych na miare siega -
regularnie lub okazjonalnie - niemal 30% za-
moznych Polakéw, 40% bardzo zamoznych
o dochodach od 10 do 20 tys. zt oraz ponad
potowa zarabiajgcych wiecej niz 20 tys. zt.

Zamozni konsumenci coraz bardziej przeko-
nujg sie, ze wybor dopasowanego garnituru,
uszytego z najwyzszej jakosci materiatéw
wedtug indywidualnych preferencji, wyrdzni
ich z ttumu i pomoze w umacnianiu swojej
pozycji biznesowej oraz spotecznej. Dobrym
przyktadem jest projektantka Edyta Kleist,
ktora na bazie wtasnej dziatalnosci gospodar-
czej stworzyta sygnowang swoim imieniem
i nazwiskiem marke odziezowg produkujaca...
unikatowe meskie muchy.

Rozwijajg sie réwniez ustugi, ktore jeszcze kil-
ka lat temu mogty by¢ uznawane za fanabe-
rie. Przyktadem jest serwis Pozamiatane.pl.
To platforma, ktéra taczy osoby sprzatajgce
z indywidualnymi klientami pragngcymi zle-
ci¢ komus zaufanemu takie prace. Pomoc
w gospodarstwie domowym jako biznes?
Cos, co weczesniej kojarzyto sie z burzuj-
stwem, dzi$ staje sie potrzebg dnia codzien-
nego wynikajgcg z szybkiego tempa zycia
i ograniczonego czasu. - Obecnie coraz wiecej
0s0b traktuje pomoc w codziennych obowigz-
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kach domowych jako cos normalnego, nieza-
leznie od swojego statusu majgtkowego. Coraz
czesciej z naszych ustug korzystajqg ludzie mto-
dzi czy studenci, ktérych dochody nie sq jeszcze
bardzo wysokie. Kiedys wynajecie pomocy ko-
jarzyto sie z porzqgdkowaniem wielkiego domu
czy luksusowego apartamentu. Dzisiaj klienci
zamawiajq ustuge nawet do niewielkich metra-
2y, korzystajq z ustug takich jak mycie okien czy
prasowanie - mowi Jakub tgczkowski, twérca
Pozamiatane.pl.

To witasnie zmieniajgce sie zwyczaje konsu-
menckie i chec utatwienia sobie codziennego
zycia nawet w prostych sprawach moze byc¢
zrodtem wielu nowych pomystéw na biznes.
- Czasem nie jest konieczne wymyslanie czegos
zupetnie nowego - twierdzi Alicja Zbytniew-
ska z serwisu Firmy.net. - Wystarczy uproscic
model biznesowy. Dobrym przyktadem sq tutaj
sieci restauracji typu convenient, ktore wyczuty
zZmieniajgce sie zwyczaje zywieniowe Polakdw
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i wstrzelity sie na rynek pomiedzy typowe fast
foody a restauracje z prawdziwego zdarzenia -
dodaje Zbytniewska.

Wiele nowych pomystéw i modeli bizneso-
wych ukierunkowanych na ,luksusowe po-
trzeby” powstaje na nowych technologiach.
| to wiasnie na nie najszybciej mozna uzyskad
wsparcie, znalez¢ inwestora. Ale nie kazdy
przeciez musi is¢ typowga drogg startupowca.
Zdrowa zywnos¢, recznie robiona bizuteria,
zabawki czy rzezby, jednym stowem wszyst-
ko to, co stoi w sprzecznosci do uniformizacji,
korporacyjnosci, sztampowosci - to juz na
starcie ma charakter pewnej wyjatkowosci
i zwigzanego z tym prestizu.

Liczby nie ktamia, statystycznie coraz cze-
Sciej sta¢ nas na luksus. Oczywiscie do miejsc
takich jak Dubaj droga daleka, ale to dobry
czas, by pomysle¢, czy w moim biznesie jest
miejsce na skok potke wyzej. m
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ZYCIE BEZ ETATU

WEASNA
FIRMA -

Foto: © istockphoto.com MAGAZYN SWIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY FIRMER

Y-



ZYCIE BEZ ETATU

Podobno trawa jest bardziej zielona tam, gdzie nas nie ma. Pewnie dlatego
wielu pracownikéw etatowych marzy o przejsciu ,,na swoje”, a przedsiebiorcy
rzewnie wspominajg czasy, gdy pracowali na etacie i 5 minut po wyjsciu
z pracy, zaczynali prywatne zycie. Co zatem najbardziej motywuje jednych

i drugich, by przejs¢ na drugg strone?

MAREK DORNOWSKI

Co sktania nas do zaktadania firm? Zazwyczaj
jest to po prostu pomyst na biznes. Czasami
bardziej, czasami mniejoryginalny, ale najcze-
$ciej motywuje nas wiara, ze to wtasnie nam
sie uda. Dookota nie brakuje przeciez histo-
rii sukcesu przedsiebiorcéw z r6znych branz,
ktorzy zaczynali od handlu na legendarnych
.Szczekach” pod Stadionem Dziesieciolecia
w Warszawie, a dzi$ ich majatki przyprawiajg
0 zawrot gtowy. Skoro im sie udato, czemu mi
sie ma nie udac? Tez tak kiedys mysleliscie?

Raczej kazdy, kto zdecydowat sie wyptynac
na szerokie wody wtasnego biznesu, kierowat
sie perspektywg wiekszych zarobkéw (choc
przyznaje sie do tego zaledwie 25% z nich).
Spora czesS¢ przedsiebiorcéw przyznaje, ze
dla nich najwazniejszym motywatorem byta
perspektywa podejmowania samodzielnych
decyzji (29%), ale trudno przypuszcza¢, by
zaryzykowali otworzenie wtasnego biznesu,
gdyby mieli Swiadomos¢, ze ich zarobki pdj-
da w dot.

Sg wreszcie i tacy, ktorzy przedsiebiorcami
stali sie z powodu trudnosci, np. w pokona-
niu wewnetrznej bariery pracy nie na swoj
rachunek (16,6%), czy tez po prostu ze znale-
zieniem zajecia na etat (13,4%).

Bez wzgledu jednak, jaka byta przyczyna wej-
Scia na Sciezke przedsiebiorcy, czym innym
jest zatozy¢ firme, a czym innym jg rozwijac.
Chodzi tu zwtaszcza o rozwoj, gdy dotychcza-
sowe przychody pozwalajg utrzymac sie na
w miare dobrym poziomie. Tutaj juz nie ma
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niespodzianek. Najwiekszym motywatorem
do rozwoju firm az dla 35% przedsiebiorcow
sg pienigdze. Wieksza samodzielnos¢ to pa-
liwo motywacyjne jedynie dla co 50 prowa-
dzgcego wtasng firme. Na drugim miejscu
jest che¢ samorealizacji i zapewnienia innym
miejsca pracy (az 27,5% wskazan). To wyrazny
znak, ze przedsiebiorcy majg coraz wiekszg
Swiadomos¢ odpowiedzialnosci spotecznej.
W latach 90., gdy rodzit sie w Polsce kapita-
lizm, trudno byto podejrzewac rodzimych biz-
nesmendw o takie sentymentalne myslenie.

35% - PIENIADZE
27,5% - NIEZALEZNOSC

MOTYWACJE / DEMOTYWACJE

42% - BRAK BALANSU
PRACA / DOM

Bycie przedsiebiorcg ma jednak rowniez
swoje minusy. Prawie 42% z nich pracuje tak
dtugo, ze ma problemy z znalezieniem wia-
Sciwej proporcji pomiedzy zyciem zawodo-
wym a prywatnym. Dla co 3 wiasciciela firmy
spory stres stanowi koniecznos¢ zdobywania
kolejnych zlecen. Problemem jest tez cos, co
dyplomatycznie nazwa¢ by mozna niestabil-
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ZYCIE BEZ ETATU

noscig przychoddéw, a mniej dyplomatycz-
nie po prostu windykacjg swoich naleznosci.
- Wrtasciciele firm, ktérzy zgtaszajq sie do nas
Z prosbg o pomoc w odzyskaniu swoich pienie-
dzy od kontrahentdw, doprecyzowaliby te nie-
stabilnosc jako problemy z odzyskaniem zaptaty
od kontrahentow. Naszymi klientami sq gtdwnie
firmy z sektora MSP, ktdre bardzo czesto o tym,
jak dbac o wtasne naleznosci, uczq sie na zy-
wym organizmie, ponoszqc czesto dotkliwe stra-
ty finansowe - przypomina Radostaw Konski,
dyrektor Departamentu Windykacji w firmie
Kaczmarski Inkasso.

Czy te problemy sprawiajg, ze przedsiebiorcy
chetnie wrdciliby na etat, gdyby zaoferowano
im podobne pienigdze do tych, ktore zarabia-
ja »,na swoim”? | tak, i nie. Badania pokazujg,
ze im wieksza firma, tym mniejsza che¢ po-

UWAGA KONKURS!

wrotu na etat. W przypadku firm zatrudnia-
jacych do 9 pracownikow, az 47% wiascicieli
gotowych bytoby wréci¢ na etat za zblizone
wynagrodzenie. W firmach, gdzie zatrudnie-
nie przewyzsza 49 pracownikdéw, prace na
etacie za podobne wynagrodzenie sktonnych
bytoby rozwazy¢ juz niecate 9% wiascicieli.

Obraz prowadzenia biznesu w Polsce nie jest
wiec taki zty, jak czasami sie go przedstawia.
- Wcigz jest wiecej tych przedsiebiorcow, ktorzy
nie zatujq decyzji o tym, Ze zdecydowali sie na
zatozenie wiasnej dziatalnosci gospodarcze.
Co wiecej, az 62% badanych - pomimo proble-
mow, z jakimi sie spotyka kazdego dnia, raz
jeszcze zdecydowatoby sie na zatozenie firmy -
podkresla Waldemar Sokotowski, prezes Rze-
telnej Firmy. m

Wiasna firma to wyzwanie, ale i wygodna forma rozwoju zawodowego, ktéra
daje mozliwos¢ realizacji indywidualnej wizji prowadzenia biznesu.

PYTANIE KONKURSOWE:

Dlaczego warto porzucic etat na rzecz wiasnej firmy? Co Was osobiscie zmo-
tywowato do takiej zmiany lub tez - co motywuje aktualnie, jesli dopiero

takowa rozwazacie?

Na Wasze odpowiedzi czekamy od 13 do 29
pazdziernika 2015 pod postem konkursowym
na fanpage’'u magazynu FIRMER. Warto go Sle-

dzic!

Autorow 3 najciekawszych, najzabawniejszych i naj-
bardziej oryginalnych odpowiedzi nagrodzimy nowo-
Scia wydawniczg ufundowana przez Wydawnictwa
Edgard - praktycznym poradnikiem 7 krokéw do wia-
snej firmy Ksigzka Tomasza Bisewskiego skutecznie
przeprowadzi Cie przez wszystkie etapy zaktadania
biznesu, od najwazniejszych aspektéw planowania
dziatalnosci, takich jak: dobry biznesplan, forma praw-
na i zrodta finansowania, przez zatatwianie formalno-
$ci, az do etapu zatrudniania pracownikéw i poszuki-
wania nowych mozliwosci sprzedazy i promogji. Z tg
ksigzkg przygotujesz efektywng strategie dziatania
i rozwiniesz wtasny biznes.
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WARTO WIEDZIEC
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WARTOSC DODANA

Jak ,, drobiazgi” pomagaja
wyprzedzi¢ konkurencje
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WARTO WIEDZIEC

Nie znam Twojego biznesu. Nie wiem, czy Swiadczysz ustugi, czy wytwarzasz
konkretny produkt. Nie wiem, kto jest Twoim klientem i w jakiej branzy dziatasz.
To zresztg nie ma znaczenia. Wiem jedno: aby rozwija¢ swdj biznes, musisz
wygenerowac cos, co Twoi klienci uznaja za wartos¢ dodana dla samych siebie.
Jezeli tego nie masz, jezeli to cena jest jedynym czynnikiem sprawiajacym, ze
klienci zdecydowali sie kupi¢ Twoje produkty lub ustugi, to cena bedzie tez ta
przyczyng, dla ktorej odejdg do konkurenc;ji.

MAREK DORNOWSKI

Ta ogélna zasada powinna dac¢ Ci sporo do
myslenia w zakresie tego, co jest Twojg silng
strong. Mozliwosci jest wiele i réznig sie w za-
leznosci od rodzaju biznesu. Prawdopodob-
nie filozofia kaizen (czyli idea ustawicznego
polepszania, poprawiania procesu zarzgdza-
nia i produkcji na wszystkich jego szczeblach)
stosowana w wielkich japonskich koncernach
samochodowych w odniesieniu do skali biz-
nesu, ktory prowadzisz, moze wydac Ci sie
abstrakcjg. Na pierwszy rzut oka zapewne
tak, ale po odpowiedniej modyfikacji i dopa-
sowaniu do Twojego srodowiska biznesowe-
g0, przekonasz sie, ze bez ciggtego rozwoju
i generowania wartosci dodanej jestes ska-
zany na walke cenowg, ktéra zazwyczaj jest
strategig wyczerpujacg i krotkoterminowa.

Czym zatem moze by¢
ta ,wartosc¢ dodana”?

Mozemy jg rozpatrywac¢ na dwdch
poziomach. Pierwszy to poziom
zmiany na lepsze, ktore klientowi
zapewnia produkt lub ustuga. Drugi
poziom, ten juz subtelniejszy, to bez-
posredni wyrdznik oferty.

Omoéwmy te teorie na przyktadzie z sektora
ustug. Wezmy prywatny gabinet stomatolo-
giczny i ustuge, jakg jest wyleczenie bolgcego
zeba. W tym przypadku wartoscig dodang na
pierwszym poziomie jest zdrowy, wyleczony
zab i zwigzany z tym brak bélu. Gdyby ustuga

stomatologa ograniczata sie tylko do zawig-
zywania opatrunku i pocieszania, ze jakos to
bedzie i kiedy$ przestanie bole¢, nie bytoby
sensu chodzi¢ do dentysty. Aby ktos byt go-
tow zaptaci¢ za ustuge, musi mie¢ poczucie,
ze nastgpito faktyczne leczenie i zwigzana
z nim trwata poprawa. Innymi stowy musi
poczuc¢ wartos¢ dodang ustugi. Na tym eta-
pie wszystko jest oczywiste. Komplikacje po-
jawiajg sie, gdy méwimy o wartosci dodanej
na drugim poziomie. Chodzi o wytworzenie
czegos, co sprawi, ze z wielu réznych mozli-
wosci otrzymania wartosci dodanej pierw-
szego poziomu klient wybrat wtasnie Twoja.
To tutaj zaczyna sie prawdziwa walka ryn-
kowa. Faktyczna bitwa o klienta. W praktyce
wykonanie zabiegu wypetnienia zeba bedzie
wygladato wszedzie tak samo (pomijamy
aspekty wykorzystania réznych materia-
téw). Procedura medyczna jest bowiem ja-
sna. Trzeba oczyscic¢ zab z préchnicy, wstawic
wypetnienie, utwardzi¢ i wyrownac zgodnie
ze zgryzem. Dlaczego zatem ustuga, ktoéra
w praktyce jest z gory okreslona i zdefiniowa-
na ma tak szeroki charakter marketingowy?
(Paradoksalnie ustug medycznych nie wolno
reklamowa¢, mozna o nich jedynie informo-
wac.) Odpowiedz jest prosta. Dzieje sie tak
dlatego, gdyz na etapie jej Swiadczenia jest
wiele miejsc i luk pozwalajgcych witasnie na
powstanie i wygenerowanie owej wartosci
dodanej. Wezmy dla kontrastu gabinety A
i B. Przeanalizujmy caty proces Swiadczenia
przez nie ustugi stomatologicznej. Pierwszy
znajduje sie w biurowcu w centrum miasta,
drugi na duzym osiedlu mieszkaniowym.
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WARTO WIEDZIEC

Zaczynamy od kwestii umowienia sie na wi-
zyte. W gabinecie A telefon odbiera osoba,
ktorej najwiekszym zyciowym nieszczeSciem
jest fakt, ze chleb nie rosnie na drzewach
i trzeba na niego pracowac. W dodatku oso-
ba ta poprzez lata pracy w publicznej stuzbie
zdrowia nauczyta sie ztych nawykdéw patrze-
nia na pacjenta nie jako klienta, ale jako pe-
tenta.

W przypadku gabinetu B, juz na starcie kon-
taktujemy sie z energiczng i mitg osobg na-
stawiong na pomoc, dla ktérej nie jestesmy
konieczng przykroscig oderwania sie od roz-
wigzywania krzyzowek w pracy. Pomijamy
aspekt, ze do gabinetu A obowigzuje wytgcz-
nie rejestracja telefoniczna, a w gabinecie B
mozliwa jest rowniez rejestracja przez inter-
net.

Gdy juz jednak udato nam sie na wizyte umo-
wi¢, okazuje sie, ze w przypadku gabinetu
A nie ma parkingu i znalezienie (oczywiscie
ptatnego) miejsca parkingowego graniczy
z cudem. Tymczasem, podjezdzajgc pod gabi-
net B, mamy specjalny bezptatny parking, wy-
tacznie do dyspozycji klientow. Kiedy w kon-
cu zaparkowaliSmy, znalezliSmy parkometr
i optacilismy, wchodzimy wreszcie do srodka.
W przypadku gabinetu A od wejscia dopada
nas charakterystyczny zapach stomatologa,
linoleum na podtodze sprawia, ze otocze-
nie jest szpitalne, sterylne i nie czujemy sie
komfortowo. Dodatkowo jest duszno i go-
rgco (trafita nam sie wizyta w upalny dzien),
a z gabinetu dobiega przeszywajacy odgtos
borowania.

W gabinecie B od wejscia wita nas przyjem-
ny chtéd klimatyzowanego pomieszczenia.
Intensywna wymiana powietrza sprawia, ze
nie czujemy charakterystycznego, przykre-
go zapachu. Na podtodze ptytki imitujgce
drewno, na Scianie fototapeta z relaksujgcym
widokiem, a z gtosniczkéw stychac delikatng
muzyke.
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Czekajgc na swojg kolej w gabinecie A, mo-
gliSmy zapoznac sie z ulotkami dotyczgcymi
najczestszych powiktan i choréb zwigzanych
z prochnicg oraz z duzego plakatu zawie-
szonego na Scianie pozna¢ dogtebnie ana-
tomiczng budowe zeba. W gabinecie B czas,
jaki spedzilismy, oczekujgc na wizyte, spozyt-
kowaliSmy na sprawdzenie poczty w dostep-
nym tablecie z Wi-Fi oraz przegladanie kolo-
rowych magazynow.

Sama wizyta w obu przypadkach przebiegta
podobnie. Dodatkowy problem pojawit sie,
gdy okazato sie, ze w gabinecie A za wizyte
nie mozemy zaptaci¢ kartg, ale na szczescie
mieliSmy ze sobg troche gotowki. Analizujgc
powyzszy przyktad, tatwo zrozumie¢, czym
jest wspomniany wcze$niej drugi poziom
budowania wartosci dodanej. W tym nieco
przejaskrawionym przyktadzie widac to do-
ktadnie. Chyba nikogo nie trzeba pyta¢, do
ktorego gabinetu wolatby uczeszczad.

Podobny rozktad na czesci pierwsze
mozna przeprowadzi¢ w praktycz-
nie kazdym biznesie. Fryzjer czy me-
chanik, osiedlowy sklep spozywczy
czy fotograf, szewc czy jubiler. Za-
wsze mozliwe jest znalezienie miejsc
w procesie produktu lub ustugi, ktére
sprawia, ze bedziemy mieli, czym kon-
kurowaé. Jesli zdecydujemy oprzec sie
wytacznie na cenie, to w wiekszosci
przypadkéw skazemy sie na porazke. m
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SWIADCZENIE USEUG
DROGA ELEKTRONICZNA

W 10 PUNKTACH

Zofia Babicka-Klecor
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Szacunki méwig, ze wartos¢ samego tylko polskiego rynku handlu elektronicznego wy-
niesie w tym roku 33 mld zt, a przeciez pojecie Swiadczenia ustug jest o wiele szersze.
Jezeli wiec w jakikolwiek sposdb swiadczycie ustugi elektroniczne, to ponizsza dawka
wiedzy w pytaniach i odpowiedziach powinna okaza¢ sie Wam bardzo przydatna.

1. Jaka ustawa reguluje swiadczenie
ustug droga elektroniczng?

Podstawowym aktem prawnym regulujgcym
Swiadczenie ustug drogg elektroniczng jest
ustawa z dnia 18 lipca 2002 r. o Swiadczeniu
ustug drogg elektroniczng, ktérg na potrzeby
niniejszego artykutu nazwe USUDE.

To wtasnie w tej ustawie znajdziesz definicje
Swiadczenia ustug drogg elektroniczng oraz
obowigzki, jakie wigzg sie ze Swiadczeniem
tych ustug.

2. Kiedy ustugi sg Swiadczone droga elek-
troniczng?

Piszac w skrécie, jesli wykonanie ustugi naste-
puje:
- na indywidualne zgdanie Uzytkownika,
- bez jednoczesnej obecnosci stron (na odle-
gtosc),
- przekazywane przez Ciebie dane sg prze-
sytane i otrzymywane drogg elektroniczng
Swiadczysz ustuge drogg elektroniczna.

3. Przyktady ustug Swiadczonych droga
elektroniczng

Jedng z popularniejszych ustug $wiadczong
drogg elektroniczng jest newsletter.

Kolejnym przyktadem ustugi Swiadczonejdroga
elektronicznej jest sprzedaz tresci cyfrowych,
rozumianych jako dane wytwarzane i dostar-
czane w postaci cyfrowej, czyli np. sprzedaz e-
-bookéw czy programoéow komputerowych.

Spotkatam sie roéwniez z pogladem, ze juz
prosty sklep internetowy bez funkcjonalnosci
~konta uzytkownika” przez to, ze umozliwia za-
wieranie umow sprzedazy na odlegtos¢, nalezy
uznac za ustuge Swiadczong drogg elektronicz-
ng. Wedtug mnie jednak jest to interpretacja
zbyt daleko idaca.
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4. Kogo dotyczg obowigzki wynikajace
z USUDE?

Ustugodawca, zgodnie z USUDE, jest osoba fi-
zyczna, osoba prawna albo jednostka organi-
zacyjna nieposiadajgca osobowosci prawnej,
ktora - chociazby ubocznie prowadzac dzia-
talno$¢ zarobkowg lub zawodowg - Swiadczy
ustugi drogg elektroniczng. Definicja ta jest
bardzo szeroka, nie musisz by¢ przedsiebior-
cg, aby zosta¢ uznanym za Ustugodawce, ktory
musi spetni¢ obowigzki wynikajace z USUDE.

5. Kim jest Ustugobiorca?

Zgodnie z definicja Ustugobiorcy zawartg
w USUDE jest nim zaréwno osoba fizyczna,
osoba prawna, jak i jednostka organizacyjna
nieposiadajgca osobowosci prawnej, ktéra ko-
rzysta z ustugi Swiadczonej drogg elektronicz-
ng, czyli w zasadzie dowolny podmiot korzysta-
jacy z ustugi.

6. Obowiazki informacyjne Ustugodawcy
wynikajace z USUDE

Ustugodawca musi przekaza¢ Ustugobiorcy in-
formacje, o ktérych mowa w ustawie. Powinien
to zrobi¢ w wyrazny i jednoznaczny sposob.

WSsrdd tych informacji znajdujg sie m.in:

- adresy elektroniczne Ustugodawcy,

- imie i nazwisko, miejsce zamieszkania i ad-
res albo nazwa lub firma oraz siedziba i adres
w zaleznosci od tego, kim jest Ustugodawca.

Pozostate wymogi informacyjne okreslone
przez USUDE dotyczg $wiadczenia ustug wy-
magajagcych odpowiedniego zezwolenia oraz
osoby fizycznej, ktérej prawo do wykonywania
zawodu jest uzaleznione od spetnienia dodat-
kowych, wynikajgcych z wtasciwych przepiséw,
wymagan. Informacje, o ktérych mowa w tym
punkcie, powinny by¢ dostepne przez system
teleinformatyczny, z ktérego korzysta Ustugo-
biorca.
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7. Regulamin Swiadczenia ustug droga
elektroniczng

Swiadczysz ustugi drogg elektroniczng? Powi-
nienes$ miec¢ regulamin Swiadczenia tych ustug.
Obowigzek ten wynika z art. 8 ust. 1 pkt 1
USUDE. Regulamin nalezy udostepni¢ Ustu-
gobiorcy nieodptatnie przed zawarciem umo-
wy o Swiadczenie ustug - jesli nie zrobisz tego
w taki sposob, Ustugobiorca nie bedzie zwigza-
ny postanowieniami Twojego regulaminu. Tym
samym, jesli z regulaminu wynika obowigzek
zaptaty za ustuge, a Ty nie przedstawisz Ustu-
gobiorcy regulaminu przed zawarciem umowy,
a np. wyslesz go dopiero w wiadomosci e-mail
potwierdzajgcej zamodwienie ustugi, Ustugo-
biorca nie bedzie zobowigzany do zaptaty wy-
nagrodzenia za ustuge, poniewaz postanowie-
nia w tym zakresie nie bedg go wigzac.

8. Zawartosc¢ regulaminu

Regulamin powinien okresla¢ w szczegolnosci:
a) rodzaje i zakres ustug Swiadczonych drogg
elektroniczna,

b) warunki Swiadczenia tych ustug, w tym:
-wymagania techniczne niezbedne do wspot-
pracy z systemem teleinformatycznym, kté-
rym sie postugujesz (np. wymog posiadania
konta poczty elektronicznej),

- zakaz dostarczania przez Ustugobiorce tre-
$ci o charakterze bezprawnym,

€) warunki zawierania i rozwigzywania umoéw
o Swiadczenie ustug drogg elektroniczng,

d) tryb postepowania reklamacyjnego (np.
okreslenia, w jaki sposdb nalezy przekazywac
zgtoszenia reklamacyjne oraz w jakim termi-
nie bedg one przez Ciebie rozpatrywane).

9. Skutki braku posiadania regulaminu
Swiadczenia ustugi

Brak posiadania regulaminu, w przypadku gdy
Ustugobiorcg jest konsument, moze zostac
uznane za praktyke naruszajgcg zbiorowe in-
teresy konsumentow. Wynika to z art. 24 ust.
1 pkt 2 ustawy o ochronie konkurencji i kon-
sumentow, zgodnie z ktérym przez praktyke
naruszajacg zbiorowe interesy konsumentéw
rozumie sie w szczegblnosci naruszanie obo-
wigzku udzielania konsumentom rzetelnej,
prawdziwej i petnej informacji.

Za stosowanie praktyk naruszajgcych zbiorowe
interesy konsumentéw Prezes Urzedu Ochrony
Konkurencji i Konsumentéw moze natozy¢ na
przedsiebiorce kare pieniezng w wysokosci nie
wiekszej niz 10% obrotu osiggnietego w roku
obrotowym poprzedzajgcym rok natozenia
kary.

10. Ustawa o prawach konsumenta

Jesli jestes przedsiebiorcg i Swiadczysz ustu-
gi na rzecz konsumentdéw, pamietaj, zeby
uwzgledni¢ w Swiadczeniu ustug ustawe o pra-
wach konsumenta. Przy czym zgodnie z wy-
tycznymi Komisji Europejskiej do ,dyrektywy
konsumenckiej”, ktérg implementuje ustawa
o prawach konsumenta, nie ma ona zastoso-
wania do ustug Swiadczonych przez przedsie-
biorce nieodptatnie, tym samym wydaje sie, ze
tylko w przypadku odptatnych ustug przedsie-
biorca powinien spetni¢ dodatkowe obowigzki
wynikajgce z ustawy o prawach konsumenta,
a jestich sporo.

Przede wszystkim chodzi o obowigzki informa-
cyjne wynikajgce z art. 12 przytoczonej ustawy,
w tym w zakresie funkcjonalnosci tresci cyfro-
wych oraz technicznych srodkach ich ochrony,
a takze majgcych znaczenie interoperacyjno-
Sciach tresci cyfrowych ze sprzetem kompute-
rowym i oprogramowaniem, o ktérych przed-
siebiorca wie lub powinien wiedzie¢. Ponadto
nalezy zwréci¢ uwage na kwestie dostarczenia
tresci cyfrowych a utrate prawa odstgpienia od
umowy. |

Zofia Babicka-Klecor

Prawniczka z kilkuletnim do-
Swiadczeniem. Obecnie rozwija
prawniczy startup Legal Geek,
ktéry dostarcza rozwigzania
prawne dla przedsiebiorcow,
zwitaszcza dla e-biznesu. Naj-
nowszym  produktem  start-
upu jest darmowy kreator regulaminéw dla sklepéw in-
ternetowych. Na blogu LegalGeek.pl pisze m.in. o pra-
wach konsumenta, prawnych aspektach marketingu
czy funkcjonowaniu biznesu w sieci. Prywatnie mama

i zona, zapalony fotograf oraz mitosniczka Italii.
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Zazwyczaj moéwigc o startupach, czyli ,mtodych preznie rozwijajgcych sie fir-
mach”, mamy na mysli projekty mocno technologiczne, ktére swéj biznes opie-
raja na e-klientach, a ich modele biznesowe - z punktu widzenia przedsiebior-
céw dziatajgcych w ,tradycyjnych” branzach - sg mocno skomplikowane. Tym
razem dotarliSmy do pomystu, ktéry owszem opiera sie na technologii, ale ukie-
runkowany jest na zaspokajanie w Swiecie offline (jesli cos takiego w ogole jesz-
cze istnieje) tak prozaicznej potrzeby jak - potrzeba czystosci. Pozamiatane.pl
to przykiad potwierdzajacy teze, ze dobry pomyst na biznes moze by¢€ prosty.

Rynek ustug sprzgtajgcych nie jest w Polsce
niczym nowym. Firm zajmujacych sie sprza-
taniem, zaréwno tych jednoosobowych dzia-
talnosci, jak i wyspecjalizowanych dziatow
outsourcingowych gigantow, powstato cat-
kiem sporo i trudno byto oczekiwa¢, ze nagle
na tym rynku moze pojawic sie co$ nowego.

A jednak. Jakub tgczkowski, twérca Pozamia-
tane.pl, analizujgc to, co na analogicznych
rynkach dzieje sie w innych krajach zachod-
nich, dostrzegt dwa kluczowe elementy, kto-
re staty sie podstawg jego pomystu na biz-
nes. Po pierwsze coraz wiecej zwolennikdw
zyskujg tam dedykowane platformy interne-
towe, po drugie w zabieganych i zapracowa-
nych spoteczenstwach, klientami tego typu
ustug stajg sie nie tylko firmy czy instytucje,
lecz takze osoby prywatne.

Co zrobi¢ dzisiaj, jesli chcielibySmy zamowic
ustuge sprzatania u siebie w domu, powiedz-
my raz w tygodniu? Czy podpisywa¢ umowe
o dzieto, zlecenia, a moze umowe o prace? Co
z ubezpieczeniem? Dla wielu 0s6b trudnosci
w odpowiedzi na takie pytania skutecznie
wybijajg z gtowy pomysty o zatrudnieniu pro-
fesjonalnego sprzatacza.

Gdyby jednak zaméwic takg ustuge sposréd
0sOb o sprawdzonych referencjach? Zapo-
mnie¢ o wszelkiego rodzaju umowach i for-
malnosci sprowadzi¢ do optaty dostarczone;j
e-faktury? Znac z géry stawke za ustuge i nie
martwic sie o niezbedny asortyment. Brzmi
o wiele atrakcyjniej. Ten spos6b myslenia do-

prowadzit tgczkowskiego do podjecia decyzji
o budowie wtasnego portalu. - W Polsce bra-
kuje narzedzi pozwalajgcych na znalezienie do-
brego, sprawdzonego i zaufanego sprzqtacza.
To luka, ktérg zamierzamy wypetnic. Tempo
zycia stale przyspiesza, jestesmy coraz bardziej
zapracowani i z kazdym rokiem wiecej 0séb po
prostu nie ma czasu na czynnosci takie jak do-
ktadne i kompleksowe sprzgtanie - ttumaczy Ja-
kub tgczkowski. - W Europie dziatajg platformy
o profilu zblizonym do naszego i bardzo dobrze
sobie radzg. Byt to dla nas pewnego rodzaju
bodziec, aby te zachodnie trendy przenies¢ na
nasz rynek - dodaje.

Model biznesowy Pozamiatane.pl mozemy
podciggna¢ do grupy tak zwanych bizneséw
integrujgcych. Poszerzanie bazy wspotpra-
cownikéw/partneréw nie generuje powiek-
szenia kosztow statych do ich obstugi. Rozli-
czanie sie z podwykonawcami wytgcznie na
bazie uzyskanego przychodu minimalizuje
ryzyko utraty ptynnosci finansowe;j.

To niewatpliwe zalety projektu. Wszystko, jak
w wiekszosci projektow integracyjnych, opie-
ra sie na efekcie skali. Tempo rozwoju tego
rynku moze miec¢ kluczowe znaczenie dla suk-
cesu projektu. Jakub tgczkowski przekonuje:
- Rynek ma potencjat, nie tylko ze strony klienta
biznesowego, ale takze klienta indywidualnego.
| popyt z pewnosciq bedzie wzrastac, a rynek sie
rozwijac. Zamierzamy sie do tego przyczynic -
w koricu na kazdym poczqtkujgcym rynku po-
trzebni sq pionierzy.
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Na razie pomyst spotkat sie z cieptym przy-
jeciem w mediach. Trudno nie pochwali¢
nowatorskiego podejscia i proby zbudowa-
nia ustugi, ktérej wszyscy jesteSmy przeciez
potencjalnymi klientami. My réwniez przy-
glagdamy sie rozwojowi tego projektu, choc
mamy nieodparte wrazenie, ze nad tym blue
ocean market zbiera sie coraz wiecej rekinbw
czekajgcych tylko na wiasciwy moment, by
w odpowiedni sposdb przemodelowac po-
myst i wejs¢ na rynek, gdy pewnos¢ powo-
dzenia bedzie wieksza.

Obserwujemy z ciekawoscig, jak ambitni
i inteligentni zeglarze wyruszyli w rejs na nie-
zbadane dotychczas biznesowe wody. Tego
typu pomysty na biznes to sSwietny przyktad
dla innych, ze szukajgc wtasnego miejsca na
rynku, wystarczy podejs¢ do niego w sposob
nieszablonowy. &

REKLAMA

Foto: © istockphoto.com
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Wszyscy wiemy, ze dobra obstuga klienta jest wazna.

Ale co to wiasciwie znaczy?
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Gdy rozmawiam z przedsiebiorcami, odnosze wrazenie, ze mnéstwo swojej
energii wkladajg wtasnie w to, by ich klienci byli jeszcze bardziej usatysfak-
cjonowani. Kiedy jednak sam staje sie kupujacym, przekonuije sie, jak czesto
dbatos¢ o obstuge odstaje od tego, co mozna nazwac pozytywnym doswiadcze-

niem klienta.

MARCIN PIETRASZEK

Patrzgc od strony witascicieli firm, szczegélnie
tych matych i Srednich, zazwyczaj trudno im
zarzuci¢ brak dbatosci o klientow. Swdj biz-
nes budowali najczesciej samodzielnie, nic
wiec dziwnego, ze firma jest dla nich oczkiem
w gtowie, ktéoremu poswiecajg o wiele wiecej
czasu, niz gdyby byli pracownikami na stano-
wiskach etatowych.

Doktadajg wielu staran, by dzieto ich zy-
cia przynosito jak najlepsze owoce. Przede
wszystkim starajg sie podnosic¢ jakos¢ ofe-
rowanych ustug lub wytwarzanych produk-
tow. Probujg rozszerzac asortyment, tak aby
zadowolit jak najszerszg grupe odbiorcow.
Wzmacniajg dziatania promocyjne, aby jesz-
cze wiecej osob dowiedziato sie o tym, co
majg do zaoferowania. | w koricu: poprawiajg
standardy, procedury, tak aby wszystko dzia-
tato sprawniej, efektywniej, by kazdy klient
mogt liczy¢ na podobny (w domysle - wysoki)
standard obstugi.

Ale poza tym, co witasciciele lub menedzero-
wie firm robig, istotne jest réwniez to, czego
NIE robig. A najczesciej, niestety, nie potrafig
(lub nie chcg) wejs¢ w skore klienta! To zna-
czy: nie sprawdzajg, jak to by byto, stac sie
klientem wiasnej firmy, by¢ obstugiwanym
przez zatrudniony personel, czy tez doswiad-
czac tych wszystkich procedur, z jakimi wigze
sie dokonanie zakupu produktu, ustugi lub
obstuga reklamacji.

I Firma a klient -

protokoét rozbieznosci
Konsekwencjg tego jest rozdzwiek pomiedzy

tym, co firma robi, starajgc sie byc¢ jak najlep-
sza w swojej kategorii, a tym, czego doswiad-
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cza klient, a co bardzo czesto nie wigze sie
z przyjemnymi wrazeniami. Wspomne tu tyl-
ko o kilku typowych problemach, na ktére
od czasu do czasu trafia pewnie kazdy klient,
choc petna lista niewygodnych sytuacji byta-
by z pewnoscig o wiele dtuzsza.

® Kontakt przez infolinie
Zmora wspotczesnej obstugi klienta. Teo-
retycznie utatwienie, ktore sprawia, ze
nie musimy jezdzi¢ na drugi koniec mia-
sta i ustawiac sie w dtugich kolejkach, by
uzyskac informacje lub zatatwi¢ sprawe.
W praktyce, koniecznos¢ przechodzenia
przez sciezki sktadajace sie z serii polecen
(,wcisnij jeden”, ,wcisnij gwiazdke”, ,wci-
$nij krzyzyk") oraz wystuchiwania po dro-
dze reklam i komunikatow jest dla klienta
ogromnie irytujgca. Korzystanie z infolinii
rzadko jest pozytywnym doswiadczeniem -
gdyby takim miato by¢, nawigzanie kontak-
tumusiatobybycprzedewszystkimszybkie.

@® Odpowiedz e-mail lub przez czat
Kolejne utatwienie, tym lepsze, ze e-ma-
ila mozemy wysta¢ w dowolnym czasie,
a kontakt na czacie zazwyczaj jest szybszy
niz przez infolinie. Ale co z tego, skoro ko-
rzystajgc z tych kanatéw, najczesciej otrzy-
mujemy albo odpowiedz, ze problem nie
moze zostac rozwigzany tg droga (,prosze
o kontakt przezinfolinie”), albo pomoc, kto6-
ra zadng pomocg nie jest (np. odpowiedz
w stylu ,u nas dziata” - jako reakcja na
zgtoszenie ktopotu technicznego). W tym
przypadku problemem bywa postugiwanie
sie gotowymi skryptami odpowiedzi, bez
proby faktycznego zrozumienia problemu,
z ktérym zgtasza sie klient.
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@® Brak zainteresowania w sklepie

Ale trudnosci nie unikniemy takze poza in-
ternetem. W sklepie stacjonarnym, choc
teoretycznie sprzedawcy sg na wyciggnie-
cie reki, klient takze nie zawsze moze do-
czekac sie zainteresowania. Pamietam, jak
na moje grzecznie zadane pytanie: ,Prze-
praszam, czy mogtby mi pan pomdc?”,
otrzymatem bardzo konkretng odpowiedz:
~Nie”.

Sprzedawcy czesto przecigzeni sg wieloma
innymi obowigzkami poza obstugg klien-
tow, w efekcie czego klient znika z ich pola
widzenia, a przynajmniej przestaje byc¢
kluczowym ,elementem”, ktory uzasadnia
w ogole istnienie sklepu.

@ Brak jasnej Sciezki zgtaszania problemoéw
Ta kwestia nie jest zalezna od tego, czy
dokonujemy zakupdw przez internet, czy
W sposOb stacjonarny. Bardzo czesto klient
po prostu nie wie, do kogo mégtby sie zgto-
si¢ ze swoim problemem, komu i w jakim
trybie przekazac¢ swoje uwagi, a moze tak-
ze interesujgce pomysty, ktére pozwolityby
usprawnic firme.

W efekcie przeptyw informacji od klien-
ta do zarzadu firmy bywa utrudniony,
a przez to jej menedzerowie nie majg do-
stepu do informacji zwrotnych od tych, na
rzecz ktorych dziataja.

OdpowiedZz na pytanie, co nalezy zrobic,
aby zte doswiadczenia klienta zmieni¢ w do-
bre, jest wtasciwie prosta. Trzeba skoncen-
trowac sie na takich usprawnieniach, ktoére
beda odczuwane przez klienta jako utatwie-
nie zakupéw, uzyskiwania informacji czy na-
wet zgtaszania reklamacji. Dobra, przyjazna,
profesjonalna obstuga klienta zazwyczaj nie
generuje tak duzych kosztéw jak poprawa
jakosci, rozszerzanie asortymentu czy tez
zwiekszanie skali promocji. Najwazniejsze
jest w tym przypadku zadbanie o tzw. ,czyn-
nik ludzki”, a wiec o mitych, kompetentnych,
odpowiednio wyszkolonych pracownikéw,
a takze o wygodne Sciezki zakupdw
i kontaktow.

Dlaczego wiec tak czesto dochodzi do roz-
bieznosci pomiedzy zatozeniami przedsie-
biorstw a doswiadczeniami klientow? Byc¢
moze nie wystarczy pouczy¢ menedzerow, ze
obstuga klienta jest jednym z najwazniejszych
obszaréw funkcjonowania firmy. Trzeba im
uswiadomi¢, ze obstuga klienta jest najwaz-
niejsza albo sprawi¢, by koncentrowali sie
nie na procedurach, a na doswiadczeniach
kupujacych. Najwazniejsze jest wiec znac¢ od-
powiedz na pytanie:

Dlaczego koncentrowac sie
na doswiadczeniach klientéw?

Odpowiedz: Bo tylko to sie tak naprawde liczy!

Dla klienta jego dosSwiadczenia stanowig naj-
wazniejszy parametr okreslajgcy zadowole-
nie z zakupu. Klient moze nie mie¢ pojecia na
temat standardéw jakos$ci w branzy, w kto-
rej dziata firma. Moze by¢ zupetnym laikiem
w odniesieniu do obszaru zainteresowan
przedsiebiorstwa. Ludzie kupujg ubrania na-
wet wtedy, gdy nie znajg sie na modzie, szyciu
i sktadzie surowcowym.

Siegaja po laptopy i smartfony, nawet jesli
nie potrafig rozszyfrowa¢ podstawowych
danych technicznych. Korzystajg z ustug le-
karzy, kosmetyczek, mechanikéw, choc sg
to dziedziny zupetnie im obce. Mogg nie byc
w stanie ustali¢, czy to, co otrzymali, repre-
zentuje wysokg czy niska jakosc.

Ale zawsze, absolutnie zawsze, sg eksper-
tami w zakresie wtasnych doswiadczen
i zwigzanych z nimi emocji. Potrafig wiec
stwierdzi¢, czy chcgc dokonac zakupu, mie-
li do kogo zwrdcic¢ sie z prosbg o pomoc,
w jaki sposob zostali obstuzeni, jak mity wy-
dawat sie sprzedawca, czy potrafit udzielic
wyczerpujgcych odpowiedzi na pytania, jak
sprawnie przebiegt proces zakupu itd. Nie-
ktorzy mogg opowiedzie¢ takze o tym, czy
gdy odwazyli sie na stresujgcy krok, jakim
jest ztozenie reklamacji, przedstawiciel firmy
wyciggnat do nich reke, wystuchat i obiecat
pomoc. A moze nie? Moze stangt po drugiej
stronie niewidzialnego muru i zamiast wy-
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jasnic¢ sytuacje, unikat kontaktu lub wybrat
droge ,wojennej” konfrontacji? Jesli tak, za-
przepascit tatwy sposéb na zdobycie lojal-
nych klientéw, a takimi stajg sie najczesciej ci,
ktorych reklamacja zostaje zatatwiona mito
i pozytywnie.

Marka zbudowana z emocji

Dla klienta nie ma znaczenia, czy jego sprawa
zostata zatatwiona w zgodzie z procedurami.
Wazne jest to, czy w kontakcie z marka prze-
zyt cos, co moze okresli¢ jako pozytywne czy
negatywne.

To wiasnie wyjasnia sukces takich firm, jak
np. Apple. Obserwujgc historie tej marki,
trudno oprzec sie wrazeniu, ze jej przewaga
konkurencyjna nie wynika wytgcznie z jakosci
jej produktéw. W koncu dobrych firm techno-
logicznych jest na Swiecie wiele, a jednak nie
kazdej udato sie nawigzac takg wiez z odbior-
cami.

Kluczowe jest witasnie to, ze marki cieszace
sie najwiekszym uznaniem klientéw, to te,
ktore zadbaty, by ich odbiorcom towarzyszy-
ty wyjatkowe doswiadczenia. Na tym zbudo-
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waty swoj wizerunek i swojg site. Jesli jakas
marka sprawia, ze dzieki niej klient czuje sie
wyjatkowy, sg duze szanse, ze bedzie wra-
cat, a takze podzieli sie z rodzing i znajomymi
swoimi wyjgtkowymi doswiadczeniami.

Dlatego Ty takze zapomnij - najlepiej juz dzis -
o ,obstudze” klienta. Stowo ,obstuga” za-
stagp okresSleniem ,doswiadczenie”, a po-
tem poszukaj odpowiedzi na pytanie: Jakich
doswiadczen Twoja firma dostarcza swoim
odbiorcom? m

Marcin Pietraszek

Przedsiebiorca, autor

zek biznesowych. Za cel sta-

ksig-

wia sobie wspieranie ory-

ginalnych, interesujgcych

i Smiatych inicjatyw bizneso-

wych, ktére wykraczajg poza
utarte schematy. Jego najnowsza ksigzka
PR-0-MOGja. Reklama i public relations w ma-
tej firmie w marcu trafita na liste bestsellerow
ksiegarni Onepress.
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