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SLOWEM WSTEPU

W najprostszej postaci plan to kartka papieru, otéwek, cel i Ty. Rzadko kiedy

jest statycznym drogowskazem, zazwyczaj ewoluuje. Tworzac go, musimy by¢
otwarci na informacje zwrotng oraz na poprawianie kursu, gdyz dobry plan

z zasady nie jest od poczatku doskonaty.

A jak to jest z planowaniem naszych finanséw? Jak uporac sie z finansami
firmowymi, jak je uporzadkowac i zautomatyzowac, by mie¢ nad nimi petng

kontrole, nie poSwiecajac zbyt wiele czasu?

Na to pytanie oraz wiele innych odpowiada doswiadczony przedsiebiorca,
autor bestsellera Finansowy ninja Michat Szafranski. W najnowszym, wakacyj-
nym numerze rozmawiamy takze z Marcinem Majznerem o tym, co go kreci

oraz czy sprzedaz koszulek to dobry plan na zycie. Z Markiem Jankowskim

o tym, jak pozyskac klienta, zanim zrobi to konkurencja. Poruszamy takze
temat przedsiebiorczosci kobiet i rozkladamy pozycjonowanie oraz reklame

na Facebooku na topatki.

Korzystajac z okazji, chciatabym sie z Panstwem przywita¢ w nowej roli. Obej-
muje prowadzenie magazynu za dotychczasowg redaktor naczelng Dominike

Studniak, planujac pozostac¢ z Panstwem przez najblizsze cztery numery.
Zapraszam do lektury!

Karolina %/S&a

REDAKTOR NACZELNA

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

Podziel sie FIRMEREM —>

r naczelneg

Karoline Kt U)SZO

"

{.;-
Dominika M1 KULSKA

P

jest tworzony przezzespei portalu Firmy.net oraz specjalistow praktykow
biznesu. S};a%my fa.to, co waznédla sektora MSP w Polsce.

lesz u nés___{ematy ZWigzanelz problematykg prowadzenia wiasnej

ym Z zarzgdzaniemii promocjg, szczegolnie w sferze online.
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— Chcesz zamiesci¢ u nas reklame lub zaangazowa¢ nas w Twéj projekt? Organizujesz wydarzenie i chcesz,
zebysmy obijeli je patronatem? Koniecznie do nas napisz i opowiedz o swoim pomysle!

Redakcja nie odpowiada za tres¢ zamieszczanych reklam. Podane w nich ceny maja jedynie charakter informacyjny i nie stanowig oferty handlowej w rozumieniu art. 66 par. 1 KC.
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Michat Szafranski o finansach
w firmie

MAtLtA FIRMA W SIECI

Reklama na Facebooku - 4 najczesciej
popetniane btedy

Nie tylko wzgledy Google. 5 korzysci, ktore
przyniosa Ci dobre tresci

Jak dobér grupy docelowej wptywa na wyniki
kampanii online? Sposoby i strategie docierania do Jak placi¢ mniej za reklame?
idealnej grupy docelowej STR. 34

Mata firma, duze mozliwosci? Dziewie¢ krokéw
w marketingu internetowym

SEM i SEO - jak robi¢ to dobrze w 2017 roku

Bezpieczenstwo technologii IT, czyli jak zapewnié \
sobie spokojniejszy sen - cze$¢ 2

STR. 20 Moc stowa pisanego w content marketingu

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

Redakcja zastrzega sobie prawo do skracania i opracowania edytorskiego nadestanych tekstéw. Nadestanie tekstu nie jest réwnoznaczne z jego opublikowaniem.

SPIS TRESCI

Dlaczego trudny klient moze
okazac sie cennym zrodtem
informacji? Dowiedz sie, na czym
polega istota dobrej obstugi klienta.

ABC BIZNESU

Swiat i psychologia biznesu 4.0

Z zawodu jestem prezeska, czyli
o przedsiebiorczych kobietach stéw kilka

W trosce o klienta - najpierw stuchaj, pézniej méw

Nigdy nie jest za p6Zno na zmiane

Kwestionuj, zapisuj i pracuj. Recenzja ksigzki
Biznes Ci ucieka Marcina Osmana

FIRMER 4

,Nie obdzieraj nas ze swego wktadu
w ludzkos¢. Daj nam to, co masz”.

FIRMER
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Gdy prowadzisz wtasng dziatalnos¢, temat jej finansow staje sie nieodtgcznym

elementem Twojej codziennosci. Planowanie, zarzgdzanie i podatki czesto
spedzajg sen z powiek. O tym, jak zaprowadzi¢ i utrzymac porzadek w finansach
firmowych - rozmawiam z Michatem Szafranskim. Autorem ksigzki Finansowy ninja
(jej sprzedaz wyniosta juz ponad 30 tys. egzemplarzy) oraz blogerem finansowym,
ktéry na tamach www.jakoszczedzacpieniadze.pl pisze na temat finansow

i 0szczedzania, pomagajgc nadrobic zalegtosci w edukacji finansowej Polakow.

FIRMER 6

Rozmowe chciatabym zacza¢ od Twojej historii.
Budowe obecnej dziatalnosci rozpoczates,
pracujac jednoczes$nie na etacie. Po pewnym
czasie zdecydowates sie, ze opuscisz dotychcza-
sowe miejsce pracy, by w 100% zajg¢ sie swoim
biznesem. Powiedz, z czym miates najwiecej

probleméw, kiedy startowates oraz jak wygla-

daly w tym okresie Twoje finanse?

Doprecyzuje, ze prowadze blog i to wokot niego zbu-
dowany jest mdj biznes. Poczatki byty skromne. Po pot
roku pisania blogu réwnolegle z pracg - zdecydowatem
sie porzuci¢ etat. Czutemn, ze blog moze by¢ zaczynem
wiasnej firmy, ale wiedziatem tez, ze wymaga czasu,
ktérego nie miatem, spedzajgc ponad 8 godzin dziennie

w dotychczasowej pracy.

Decyzja o przejsciu na swoje nie byfa fatwa. Wtedy
pierwszy raz w zyciu zaciggnatem kredyt hipoteczny -
refinansujacy wczesniejszy zakup mieszkania za go-
téwke. Pienigdze wrdcity na moje konto, dzieki czemu
mogtem podjac ryzykowny krok otwarcia wtasnej firmy

i skupic sie na szukaniu modelu biznesowego bez mar-
twienia sie przez 2 lata o to, czy firma bedzie uzyskiwac
przychody. Udato sie. Po roku bytem juz w podobnej
sytuacji finansowej, jak pracujac na etacie. Trzy lata poz-
niej sptacitem caty kredyt bez zadnej szkody dla domo-

wego i firmowego budzetu.

Najtrudniej byfo chyba uwierzy¢ w to, ze prowadzac
bezptatny blog, moge zaoferowac jego Czytelnikom
dodatkowe, ptatne produkty - takie jak moj kurs

Budzet domowy w tydzieri. Niepotrzebnie sie martwitem.

- Algane
= Rogro Aulonema 13 v
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Wiele 0sob jest gotowych
zaptaci¢ za uporzgdkowanie
informacji - nawet jesli
wczesniej miaty do nich
dostep za darmo.

Dla zdecydowanej wiekszosci przedsiebior-
céw konto firmowe jest gtéwnym, jedynym
zrédtem dochodu. Srodki z dziatalnosci pokry-
waja koszty zycia mikroprzedsiebiorcy, optaty
stale, zywnos¢, transport. Z tego miejsca takze
wyptywaja srodki na pokrycie VAT-u, podatku

dochodowego czy ksiegowosci.

Twierdzisz, iz tgczenie finanséw osobistych
z firmowymi nie do konca jest zdrowe. Jak
powinna wygladac zatem struktura kont

osoby, ktéra ma dziatalnos¢ gospodarczg?

Chociaz nie jest to prawnie wymagane, to zdecydowanie

zalecam posiadanie oddzielnych kont prywatnych

FIRMER
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i firmowych. Dzieki temu na biezgco bedziemy wiedzie¢,
ile pieniedzy jest w kasie firmowej i unikniemy takze
mieszania wydatkéw firmowych i prywatnych.
Podobnie jak w przypadku dobrze prowadzonych finan-
sow domowych, takze i w firmie warto mie¢ porzadek:
jedno konto ROR do obstugi biezacych ptatnosci i co
najmniej jedno konto oszczednosciowe, na ktérym be-
dziemy posiadac rezerwy finansowe na kolejne miesigce
i wieksze inwestycje. Sugeruje takze zatozenie oddziel-
nych kont oszczednosciowych na potrzeby odktadania
pieniedzy na pfatnosci podatkdw VAT i PIT - zwlaszcza,

edy firma rozlicza sie z nich kwartalnie.

FIRMER

Sugerujesz, aby przedsiebiorca ptacit sobie
stata pensje. Z pozoru proste, jednak w zde-
rzeniu z rzeczywistoscig czesto niewykonaine.
Podstawowe pytanie to, jaki procent dochodu
uzna¢ za bezpieczny dla firmy, a jednoczesnie

wystarczajacy dla nas na zycie? Co, gdy

zabraknie nam srodkéw na koncie firmowym?

Spdéjrzmy na to z innej strony: rachunki domowe i tak
trzeba zaptaci¢, a jedzenie za co$ kupic. Jesli przed-
siebiorca nie ptaci sobie co miesigc pensji, to skad ma
pienigdze? Najczesciej po prostu podbiera z konta
firmowego. A to prosta droga do klopotéw. Nie wiado-
mo dokfadnie, w jakim stopniu firma finansuje nasze
zycie, a kiedy to my zaczynamy sie doktadac z pieniedzy
prywatnych do funkcjonowania firmy. Przedsiebiorca
majacy tego typu problem tym bardziej powinien wy-
ptacac sobie statg pensje co miesigc. Jej wysoko$¢ musi

wystarczac na pokrycie kosztow zycia.

Nie ma dobrej odpowiedzi na pytanie, jaki procent
dochodu uznac za bezpieczny dla firmy. W mojej firmie
uznaje, ze do wyptaty dla mnie jest 30% kwartalnego
zysku firmy, ale dopiero po pokryciu wszystkich kosztow
oraz zaptacie podatkéw (VAT i zaliczki na PIT). Co wiecej,
taka ,premia” nalezy mi sie dopiero wtedy, gdy w firmie
utworzytem juz rezerwy finansowe pozwalajgce pokry¢

12 miesiecy kosztow.

Co z rozliczeniem comiesiecznych PIT i VAT?
Twierdzisz, ze przedsiebiorcy powinni na bie-
zgco odktadac zaliczki na podatek dochodowy
oraz VAT. Jak to miatoby wyglada¢? Rozumiem,

iz jako przedsiebiorca mam pozostawiac na

ten cel orientacyjng kwote?

Tak. W przypadku, gdy fakturujemy klientow i kontrahen-

tow, stosujac VAT 23%, warto przelewac 19% wptywaja-
cej kwoty brutto na subkonto oszczednosciowe, ktére
nazwiemy VAT. Dodatkowe 15% wptywdw brutto (lub
16% jesli rozliczamy sie podatkiem liniowym) przelejmy
na inne subkonto oszczednosciowe, ktére nazwiemy
PIT. Rozdzielajgc pienigdze w ten sposdb, na biezgco
bedziemy widzie¢, ile sSrodkéw mamy do dyspozycji (stan
firmowego konta ROR) i ile z grubsza mamy do zapfaty

podatku VAT oraz zaliczki na PIT.

Skoro rozmawiamy o podatkach, chciatam Cie
zapytac o zaliczki na podatek dochodowy.

W ksigzce dosy¢ obszernie przedstawites ten
temat. Ja rozliczatam sie z US miesiecznie,
gdyz batam sie wysokosci zsumowanych
3-miesiecznych kwot podatku. Podejrzewam,
ze wielu przedsiebiorcé6w moze sie kierowac
podobnymi kryteriami. Czy rozliczanie kwar-

talne pozwala zredukowa¢ ptacong zaliczke

na podatek dochodowy?

Rozliczenie kwartalne to podstawowy sposdb opty-
malizacji podatkowej. W takim przypadku podatek od
dochodu osiggnietego w styczniu zaptacimy dopiero
w kwietniu. Jesli nasza firma ma nieregularne przycho-
dy, to takie rozwigzanie pozwala pfaci¢ duzo mniejsze
zaliczki na PIT niz w przypadku rozliczen comiesiecz-
nych. Wiedzac, jaki dochdd wygenerowaliSmy w stycz-
niu i lutym, mozna dokonac niezbednych zakupdéw

w marcu - jeszcze przed koncem kwartatu, co pozwoli
zapfaci¢ nizszy podatek dochodowy. Analogicznie
funkcjonuje to w przypadku VAT ptaconego kwartalnie.

Dodatkowym argumentem jest to, ze srodki na VAT

i PIT lezg przez diuzszy czas na naszym oprocentowa-

nym koncie oszczednosciowym.

Jedno z trudniejszych zadan, jakie ma przed
sobg przedsiebiorca, to planowanie finanséw.
Wspomniates jednoczesnie, iz Ty sam spe-
dzasz sporo czasu wiasnie na planowaniu. Czy
moagtbys powiedzieé, jak planowates finanse
w poczatkowym etapie rozwoju biznesu, gdy

nic nie byto przewidywalne i pewne, a jak

planujesz dzis?

Staratem sie wtedy sam wprowadzi¢ element przewidy-
walnosci. Przykladowo: zaktadajac, ze moim celem byto
osiggniecie 200 tys. zt przychoddw rocznie, oznaczato

to, ze Srednio miesieczny przychdd musi wynies¢ okoto

17 tys. zt. Planowatem tak swoje dziatania i projekty, aby
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fot. materiaty prasowe Michata Szafranskiego
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taki wynik udato sie osiggac¢. Co tydzien siadam na 1-2
godziny do finansow, a co kwartat dokonuje gruntowne-

go przegladu celdw i sposobdw ich realizacji.

N |

Zaryzykuje stwierdzenie,
ze gdyby tego planowania
w 0gole nie byto, to nie
udatoby mi sie zrealizowac
wiekszosci z moich
pomystow.

Duzo uwagi w swojej ksiazce, ale réwniez pre-
zentacji, poswiecites budowie rezerw finanso-
wych w postaci poduszki finansowej. Czy sam
bytes kiedys zmuszony, aby z tego skorzystac?

Jezeli tak, to czy wyptacates sobie takie sumy

jak sprzed tego okresu, czy moze nizsze?

FIRMER
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Tak jak wspomniatem na poczatku rozmowy, bytem

w nieco innej sytuacji. Mojg poduszka na poczatku dzia-
talnosci byty pienigdze z kredytu hipotecznego. Niemniej
jednak prawda jest, ze priorytetem przez pierwsze lata
dziatania firmy, byto odfozenie kwoty umozliwiajgcej
sptate tego kredytu oraz dodatkowych oszczednosci.

W tym czasie konsumpcja byta ograniczona, a dodat-
kowe Srodki inwestowatem przede wszystkim w firme -

w nowe produkty, ktére zwiekszaty mi przychody.

Teoretycznie wiemy, iz w sytuacji, gdy zatoze-
nia wymykaja sie spod kontroli, dobrze mieé
plan B. Najtrudniejsze jest jednak podjecie
decyzji o momencie, w ktérym porzucimy

plan A, aby wdrozy¢ plan B. Jak zdefiniowa¢

ten moment?

fot. pixabay.com

N |

Gdy juz wszystko wokot sie
pali, to trudno podejmowac
racjonalne i wywazone
decyzje. Dlatego wszelkie
plany warto tworzyc

z wyprzedzeniem.

Niektérzy twierdza, ze takie rozwazania o planie B sg jak
prognozowanie wasnej kleski i nie nalezy tego robic. Ja
sie z tym nie zgadzam. Uwazam, ze w kazdej dziatalnosci
potrzebne sg zatozenia dotyczgce tego, kiedy ewentual-
nie ,wyciggnac wtyczke”, czyli przy jakim stanie finanséw
w firmie uznamy, ze ciggniecie niedochodowego biznesu

nie ma wiekszego sensu.

Przyktadowo: jesli taczne zadtuzenie firmy przekroczy
poziom 50 tys. zt (to tylko przyktad!), bedzie to sygnat,
ze nalezy zamkna¢ dziatalnos¢ i szukac pieniedzy na

pracy etatowej.

Na koniec chciatabym Cie jeszcze zapytaé
o zrédta wiedzy na temat finanséw firmo-
wych. Z czego Ty korzystasz i co bys$ polecit

naszym przedsiebiorcom?

Chciatbym moc wskazac takie jedno dobre zrédfo. Nie-
stety nie znam. Strzepy informacji zbieram na specjali-
stycznych blogach biznesowych, np. http://tosieoplaca.pl
Agnieszki Skupienskiej, https://www.ifirma.pl/blog oraz

https://www.infakt.pl/blog/.

Zapraszam takze do czytania http://jakoszczedzacpie-
niadze.pl. Coraz czesciej zapuszczam sie w rejony

interesujgce przedsiebiorcéw.

I Dziekuje za rozmowe.

AFTE
HAND-CRAT
ns\-_ﬂl-;ag i

fot. Agnieszka Wanat
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fot. materiaty prasowe Sieci Przedsiebiorczych Kobiet

Wspoétzatozycielka, fundatorka i wiceprezeska zarzadu Fundacji Przedsigbiorczosci
Kobiet, jedna z inicjatorek powotania do zycia Sieci Przedsiebiorczych Kobiet,
wspotzatozycielka Klubu Inwestorek Indywidualnych Black Swan.

Na przestrzeni ostatnich kilku lat pozycja kobiet

w Swiecie biznesu sie umocnita. Polki coraz czesciej

i chetniej stajg za sterami wtasnych dziatalnosci.

W Polsce juz co trzecia firma jest prowadzona przez
kobiete (33,4%), co plasuje nas w czotéwce Europy, dla
ktorej Srednia to 31%'. Nadal jest to jednak tylko jedna

trzecia firm. Nasuwa sie pytanie, dlaczego tak mato?

DOROTA CZEKA)

Jako Fundacja Przedsiebiorczosci Kobiet uznatysmy,

ze jest to temat niezwykle ciekawy i zarazem waz-

ny, dlatego postanowitySmy zapytac¢ cztonkinie Sieci
Przedsiebiorczych Kobiet o ich doswiadczenia zwigzane
z prowadzeniem wiasnej firmy. Tak powstat raport przy-
gotowany dla nas przez DELab UW na temat przedsie-

biorczosci kobiet w Polsce pt. Zawdd.: Prezeska.

JESTEM PREZESKA, CZYL WEASNES Fiamy oo ooswiadczene
st Klucaouy
O PRZEDSIEBIORCZYC Tk (iR ( fEbe coymrikiem

elastycznym
czasie pracy

nowego

4%

odziedziczytam
firme po moim
krewnym

2%

chciatam Z przeprowadzonej

zaczac
pracowac
,na swoim”

42%

KOBIETACH SEOW KILKA

diagnozy przedsiebior-
czosci kobiet wynika

kilka bardzo ciekawych
wnioskow, ktore mowig
T DOROTA CZEKA] T nam wiele o motywacjach

inne kobiet biznesu. Okazuje

sie, ze wiekszos¢ kobiet
Jakie sg przedsiebiorcze Polki? Co je motywuje do rozwoju? Czy majg wsparcie

zaktadajacych wiasng

w swoim najblizszym otoczeniu? Czy zatozenie wtasnej firmy komplikuje im

Zrédto: badania DELab UW. dziatalnos¢ posiada juz

zycie domowe? Odpowiedzi na te i wiecej pytan dostarczajg wyniki diagnozy

| V. o~
przedsiebiorczosci kobiet - badania przeprowadzonego wsréd cztonkin Sieci ’\zgzﬁfg’smcm LRl

Przedsiebiorczych Kobiet.

Dane z analiz Fundadji Teraz Polska, Dostep online: http://www.terazpolska.pl/pl/a/Przedsiebiorczosc-tez-jest-kobieta.
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bytam
zatrudniona

na caty etat na
kierowniczym
stanowisku

byta

m

zatrudniona
w niepetnym
wymiarze

godzinowym

Zawsze
z kalendarzem
w rece

Niewatpliwie najwiekszym wa-

Codzienne
wyzwania

Pomimo elastycznych godzin

pracy, umiejetnej organizacji

walka ze
zmeczeniem

25%

see

znalezienie
C€zasu ha moje ~
_~ przyjemnosci

0 : P lorem prowadzenia wiasnego s o 0
hyiarrgj . S 33 /0 W innej f.|.rm‘e / P 5 i wielu staran, najwiekszym znalezienie 3 7 A) \
zatrudniong instytucji biznesu, poza samorozwojem, o czasu
na caty etat naszym wyzwaniem jest jed- dla moich konieczno$¢

6% .

winnej jest mozliwos¢ elastycznych icki :
firmie J/ \ : e nak koniecznos¢ pogodzenia bliskich pqglodzema
i T Yeae odzin pracy. Chociaz kobiet 0, wIEiu
mStgtU CJ! przebywatam 8 pracy y wielu obowigzkéw. Az poto- 24% obowigzkow
35 /[] na urlopie biznesu Swietnie radzg sobie \ jednoczesnie

I' macierzyfiskim / wa respondentek przyznata,

y z organizacjg czasu, Wszyscy ) ) ) . Z JA Kl M | 5 ] %
wychowawczym ze zaangazowanie na wielu

SYTUACJA ZAWODOWA
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doswiadczenie zawodowe. 67% przebadanych Polek

przyznato, ze bezposrednio przed tg decyzja byty
zatrudnione w innej firmie lub instytucji. To wbrew
powielanej czesto opinii, ze kobiety najczescie] zakfa-
daja whasna firme po urlopie macierzynskim - m.in.

z powodu trudnosci powrotu na rynek pracy. Tylko co
6sma badana zdecydowata sie na taki krok po urlopie
macierzynskim. Co ciekawe, najwazniejszym impulsem
do rozpoczecia wiasnej dziatalnosci byfa towarzyszaca
od diuzszego czasu pracy mysl o zatozeniu ,,czegos
swojego” (42%). Dla 37% respondentek bodzcem do
dziatania byt fakt, ze w dotychczasowym miejscu pracy

osiggnety juz wszystko, co mogty i chciaty.
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wiemy, jak wyglada rzeczywi-
stos¢ kazdego przedsiebiorcy -
Czasu najczesciej nigdy nie jest
wystarczajgco duzo. Zwilaszcza
jesli firma dopiero raczkuje,

a zespot jest niewielki badz nie
ma go jeszcze wcale. Wtedy
kluczowe znaczenie ma pomoc
najblizszych - mniej obowigz-
kéw domowych, to czesto

wiecej czasu na firme.

Deklaracje badanych sg jednak do$¢ optymistyczne

w tym zakresie - cztonkinie Sieci moga liczy¢ na pomoc
najblizszych. Najczesciej wsparciem w petieniu do-
mowych obowigzkdw sg dla nich inni domownicy. 43%
respondentek przyznato, ze praca w domu dzieli
sie z mezem/partnerem. 28% deklaruje, ze zatrudnia
pomoc domowg albo nianie, ktéra codziennie lub kilka
razy w tygodniu wyrecza je w obowigzkach domowych

i przy dzieciach. Co czwarta przepytana zdeklarowata, ze

sama wykonuje wiekszo$¢ obowigzkdw.

ptaszczyznach sprawia im
duza trudnos¢. Do tego 37%
zaznacza, ze wyzwaniem jest
dla nich znalezienie czasu

na wtasne przyjemnosci.

WYZWANIAMI i
MIERZYSZ SIE W
CODZIENNYM ZYCIU?

brak czasu na
rozwijanie moich

Zrédto: badania DELab UW.

Co czwarta respondentka
codziennie zmaga sie ze
zmeczeniem i znalezieniem
czasu dla swoich bliskich.
20% przepytanych przedsie-
biorczych kobiet narzeka na

brak czasu, by rozwijac¢ swoje zainteresowania.

Whbrew przyjetym stereotypom i schematom przed-
siebiorcze kobiety nie sg samotne w dazeniu do
samorealizacji i spetnienia. Az 80% respondentek
przyznato, ze w momencie zaktadania firmy
mogty liczy¢ na wsparcie rodziny (60% zadeklaro-
wato, ze najwiekszym wsparciem byt mgz/partner). Co
szOsta badana stwierdzita, ze waznym oparciem dla

niej byt wspdlnik lub wspdlniczka.

AR &
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Polki chcg godzi¢ samorealizacje zawodowa z obowigz-
kami domowymi, chcg zmieniac otaczajaca je rzeczy-
wistos$¢. | udaje im sie to. Dla nas, jako Fundadji, to
bardzo wazne, poniewaz jest dowodem, ze tworzenie
platform wymiany doswiadczen i programow akcelera-
cyjnych ma sens. Wspieranie przedsiebiorczosci kobiet

to krok w strone przysztosci.

* Caly raport z diagnozy przedsiebiorczosci kobiet
Zawod: Prezeska dostepny jest w wersji elektronicznej
na stronie WWW Sieci Przedsiebiorczych Kobiet -

zachecam do lektury.
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http://www.siecprzedsiebiorczychkobiet.pl/zawod-prezeska-diagnoza-przedsiebiorczosci-kobiet-zapoznaj-sie-z-wynikami-raportu/
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DOMINIKA MIKULSKA

MARCIN MAJZNER

BIVAN
DLA KAZDEGO

fot. archiwum prywatne Marcina Majznera

Robic¢ biznes na tym, co nas kreci. To marzenie wielu oséb. Dzis rozmawiamy
z kims, komu sie to niewatpliwie udato. Marcin Majzner - pomystodawca i twérca
platformy CupSell.pl. Na bazie mtodzienczej pasji stworzyt dojrzaty biznes,

w ktérym pomaga zarabiac takze innym.

Lubi niestandardowe dziatania marketingowe i niestandardowe podejscie do
biznesu. Wokét swojej marki stworzyt spotecznosé, ktéra jest beneficjentem
zarOwno narzedzia, jaki i przekazywanej przez niego wiedzy biznesowej. Uwielbia

pracowac z ludzmi, pomagac i rozmawiac.
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Czes$¢ Marcin. Ciebie ewidentnie krecg koszulki.

Opowiedz, jak to sie zaczeto.

Jako dzieciak jezdzitem na rolkach i zytem w czasach

tworzenia sie w Polsce kultury hip-hop. Chciatem nosic¢
fajne ciuchy, z fajnymi nadrukami. To co byto dostepne
na rynku (dostownie na rynku, bo sklepéw z ubraniami

nie byfo), raczej nie zachwycato.

Postanowilismy wiec z kumplem robi¢ swoje ciuchy. Tro-

che szytem (bluzy, spodnie), ale przede wszystkim recznie
malowatem nadruki. Bytem graficiarzem, wiec nie sprawia-
to mi to trudnosci. Ciuchy te byty na tyle dobre, ze ,ziomki

z dzielni” z checig je kupowali. Miatern wtedy 16 lat.

Na studiach, gdy szukatem swojej drogi biznesowej,
wrocitem do tamtego pomystu, do koszulek z nadru-
kiem. Bo one sg ,magiczne”. Zwykty T-shirt kosztuje
15 74, ale to nadruk nadaje mu wartos¢. Nadruk niesie

za sobg przekaz i emocje. | to jest piekne.

Skad wziat sie pomyst na stworzenie platformy
sklepowej? Ten pomyst to byta rewolucja, czy

raczej dochodzites do niego ewolucyjnie?

Gdy zatozytem wiasny sklep internetowy, stwierdzitem,
ze nie do konca wiem, co ludzie chcieliby kupowac.
Potrafitem Swietnie produkowa¢ koszulki, sprawnie
sprzedawac, ale brakowato mi pomystéw na wzory.
Doszedtem do wniosku, ze fajnie bytoby, gdyby oni sami
mogli decydowad. W ten sposdb wymyslitem model,

w ktérym ludzie sami sobie projektujg, a nawet zaktada-
ja sklepy z wlasnymi nadrukami. Ja zajmuje sie tym, co

robie najlepiej, produkcja i obstugg zamdwien.
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fot,/archiwum prywatne Marcifia Majznera

Sam pomyst byt rewolucyjny, ale sprawienie, zeby ujrzat

Swiatto dzienne, to juz dtugie lata pracy i determinacji.
Czym dzis$ jest CupSell.pl?

CupSell to platforma, na ktérej mozna kupi¢ produkt

z indywidualnym nadrukiem (od 1 szt.), ale takze zato-

zy¢ sklep i zarabiac na sprzedazy produktow z wtasny-

mi nadrukami.

Obstuga i realizacjg zamowien zajmuje sie CupSell. Zato-

zenie i prowadzenie sklepu jest catkowicie darmowe.

FIRMER


http://CupSell.pl

Na platformie zatozonych jest ponad 120 tys. sklepow,

a ich uzytkownicy na ich prowadzeniu zarobili juz 3 min zt.

Prowadzenie dziatalnosSci gospodarczej nie jest
konieczne do sprzedazy koszulek z wtasnymi

projektami w sklepie?

Zatozenie sklepu na CupSell jest tak samo fatwe jak
zatozenie FP na Facebooku, czy kanatu na YouTubie. Nie
potrzeba zadnych formalnosci. Gdy w Twoim sklepie
kto$ kupi produkt, prowizja zostaje doliczona do salda
Twojego konta, widocznego po zalogowaniu. Dopiero,
gdy chcesz wypfaci¢ prowizje, miedzy uzytkownikiem

a platforma podpisywana jest umowa, na jej podstawie
pienigdze sg wyptacane na wskazane konto. CupSell zaj-

muije sie wszystkimi formalnosciami, takze podatkowymi.

Oczywiscie, rozliczenia z osobami prowadzacymi dziatal-

nos¢ gospodarczag odbywajg sie w oparciu o faktury.

Kto i w jaki sposéb korzysta z platformy?

Bez kozery powiem - kazdy. Mamy sklepy dla dentystow,

dla kétek mysliwskich i wielbicieli pociggdw. Swietnie

sobie radzg humorystyczne FanPage oraz trendsetterzy
czy youtuberzy. Koszulki z wiasnym nadrukiem dla fa-

néw to Swietny sposéb na ,monetyzacje” popularnosci.

Wszelkie strony internetowe z duzym ruchem, ktére
majg problemy z modelem biznesowym, mogg sobie
tatwo przekalkulowac¢ - po co wyswietlac¢ uzytkownikom
reklame, skoro mozna da¢ im mozliwos¢ zakupienia
T-shirtu z fajnym nadrukiem? Swoje sklepy maja tez
rysownicy, tacy jak Henryk Sawka, czy organizacje, jak

Amnesty International.

Wynika z tego, ze platforma stanowi takze
ciekawe rozwigzanie dla podmiotéw, ktérych
podstawowa dziatalnos¢ z koszulkami nie ma

nic wspdélnego. A firmy moga doskonale wyko-

rzystac sklep jako narzedzie merchandisingu.

Dokfadnie, Swietnym przyktadem jest siec restauradji

z burgerami 7street, po wejsciu na ich strone widac za-
ktadke ,sklep”, gdzie znajduje sie wiasnie sklep zatozony
na CupSell. Marki, ktére angazujg swoich fanéw, moga
liczy¢ na to, ze odwdzieczg im sie oni, kupujac i noszac

koszulki z zaprojektowanymi przez nie nadrukami -
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niekoniecznie z samym logo ;) Koszulki to takze Swietna
forma promocji wszelkiego rodzaju wydarzen, tj.
imprezy biegowe czy firmowe zawody w kregle. Stano-

wig rewelacyjng pamiatke dla uczestnikdw.

W jaki spos6b prowadzacy sklep moze ksztat-

towac swoje wynagrodzenie ze sprzedazy?

CupSell ustala statg kwote za wykonanie produktu

z nadrukiem i realizacje zamdwienia. Przykfadowo - dla
koszulki z dowolnym nadrukiem jest to 39 zt. Do tej kwoty
uzytkownik dodaje swoja prowizje — dowolnie ustalong
kwote. Kwota bazowa plus kwota marzy uzytkownika

daja cene, ktdra klient widzi w sklepie. Po zakupie CupSell
bierze swojg czes¢, a ustalong prowizje dolicza do salda

sprzedawcy. System ten jest w pemni zautomatyzowany.

W jaki spos6b mozna osadzi¢ prowadzenie
sklepu w swojej aktualnej dziatalnosci inter-

netowej?

Sg dwa sposoby - z wykorzystaniem iframe lub API.
Pierwszy jest prosty, wystarczy na swojej stronie wklei¢
kawatek kodu, dzieki temu sklep bedzie sie wyswietlat

w odpowiednim miejscu. Przy stawianiu sklepu w opar-
Ciu 0 nasze API trzeba znac sie juz odrobine na kodowa-

niu, ale daje to troche wiecej mozliwosci.

Asortyment sklepéw jest ciggle rozwijany.
Skad czerpiesz pomysty? Jakie ciekawe pro-

dukty moga by¢ nosnikiem kreatywnych

pomystéw czy np. firmowego brandingu?

19

WYBIERZ po

.

37,00

Przep:
o 2ty
Wiipz 7i? WAy oo
realoalaC C2as, s I
Cowang by, Ikcb_otrdze
"0 dnj

fot. materiaty prasowe CupSell.pl

Praktycznie kazdy produkt - od dtugopisu po obrazy.
Ograniczeniem jest technologia. Przypominam, ze na
CupSell wszystko dostepne jest od 1 sztuki, i to w roz-
sadnej cenie. Niektérych produktéw nie da sie wykonac

jednostkowo i tylko dlatego nie sg dostepne.

Obserwowatam przez jakis czas dziatania komu-
nikacyjne CupSell skierowane do sprzedawcoéw,

a takze wsparcie, jakie dostajg od ekipy CupSell.
W tej komunikacji uwage przykuwa otwartos¢

i bezposrednios¢, a jej uosobieniem jest prezes

Cupsell. Swietnie wykorzystujesz YouTube jako

jeden z kanatéw komunikacji z klientami.
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Otwartosc to jest co$, czym Kieruje sie w zyciu i prze-

3

niostem to na pole biznesowe. Klientéw i sprzedawcow
traktuje jak partneréw, staram sie by¢ z nimi blisko. To
oni odpowiadajg za sukces CupSell.pl, nie ja. Ja moge
im tylko troche pomdc. Dlatego prowadzimy blog
Koszulkowapensja.pl, a dla sprzedawcow funkcjonuje
zamknieta grupa na FB, gdzie mogg pytac i sugero-
wac, a my mozemy informowac o wszystkich waznych
rzeczach dotyczacych platformy. Moja komunikacja
przez YT miata za zadanie pokaza¢, ze CupSell to ludzie,

z ktérymi mozna rozmawiac.

Produkt sie lepiej sprzedaje, gdy nada mu sie

twarz sprzedawcy?

Oczywiscie. Sprzedaz to przekazanie pieniedzy za
produkt sprzedawcy, a w internecie sprzedawca naj-
czesciej jest anonimowy. O wiele fatwiej jest przekazac
swoje pienigdze, gdy zna sie osobe po drugiej stronie.
Dlatego CupSella reklamuje wiasng twarza. Méwie

wprost: CupSell to ja. Mnie mozecie zaufac i CupSellowi

tez mozecie zaufac.

Gdybys miat okresli¢ punkt zwrotny czy ka-

mien milowy, ktéry nadat sprawom szybszy

bieg, co to by to byto?

FIRMER
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Zatozenie sklepu z koszulkami przez kanat Matura to
bzdura. Wczesniej uznawano, ze to niemozliwe, by
sklepy mozna miec za darmo ijeszcze na tym zarabiac.
Matura to bzdura uwiarygodnita CupSella w internecie

i otworzyta na mtodych twoércow internetowych.

Jak bedzie wygladat CupSell za 10 lat?

DziesieC lat w internecie to bardzo duzo, wszystko moze
sie zmieni¢, sam internet moze ulec diametralnej zmia-
nie, ale zaktadajac, ze internet bedzie w miare podobny
do tego, co mamy teraz, to s tylko dwie opcje. Pierwsza
to: CupSell jako mata strona, gdzie mozna zakupic¢ sobie
koszulke (dla hobbystéw). Druga: CupSell jako oczywiste
rozwigzanie, gdy myslisz o koszulkach z nadrukiem (tak
jak Allegro, gdy myslisz o aukcjach internetowych). Przy

odrobinie szczescia CupSell bedzie najwiekszym tego

typu serwisem w Europie, jezeli tylko uda nam sie udzwi-

gnac konsekwencje duzych wzrostow.

Dziekuje za rozmowe.

L =
fot. kanat Prezes Cupsg(W-ﬁerwisie_muTube )
| - . L.

[irmymnet

Od 2007 roku
wspotpracuje z nami kilkanascie tysiecy wiascicieli firm,

ktorzy otrzymali wszystko co niezbedne

do promowania biznesu w internecie.

Profesjonalna prezentacja
reklamuje Twojg firme w sieci i wyglada idealnie bez
wzgledu na to, czy jest przegladana

na laptopie, tablecie czy smartfonie.

Zestaw narzedzi kreujgcych pozytywny wizerunek
Twojej firmy, takich jak mozliwos¢ informowania
0 nowosciach oraz pozyskiwania opinii i referencji,

buduje zaufanie w oczach klientéw.

Na zoptymalizowang pod wyszukiwarki
prezentacje natychmiast skierowany jest ruch
z Google i portalu Firmy.net, co gwarantuje setki

nowych odwiedzin miesiecznie.

Eksperci Firmy.net dostarczajg wiedzy
oraz gotowych rozwigzan z zakresu zarzadzania

i promocji firm w internecie.

Dotgcz do spotecznosci Firmy.net

Dodaj firme za darmo



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

Psycholog biznesu, doradca, przedsiebiorca.
Wspoétzatozyciel Instytutu Lideréw Zmian

i 8Levels. Ma 10 lat doswiadczenia w pracy
z klientami i biznesie. Doradza liderom

z najwiekszych firm w Polsce (Orange, Allegro,

Samsung, Smyk, Alshaya). Twérca CVP
(Change Value Process - metody zarzadzania
zmiang i oporem) oraz wspottworca 8Levels
Method. Szkolit sie w USA, UK i Australii.
Prowadzi szkolenia w Polsce i UK, wyktada
na dwoéch uczelniach wyzszych, prowadzac
jednoczesnie doradztwo dla menedzeréw

i pracownikéw z czotowych firm.

/

PSYCHOLOGIA
SIZNESU 4.0

ADAM DEBOWSKI

Z dnia na dzien nowoczesne technologie coraz gtebiej wnikajg

w nasze zycie. Cho¢ moze nie zdajemy sobie z tego sprawy,

jestesmy od nich uzaleznieni. Nic w tym dziwnego: informatyka

i robotyka tworzg przedmioty i systemy, ktore niezwykle

utatwiajg nam codziennos$¢. Wykonujg za nas wiele czynnosci,

utatwiajg komunikacje i dostarczajg mnéstwa nowych form

rozrywki. Cieszymy sie z tego, ale czy mamy Swiadomos¢, do

czego ten rozwoj prowadzi? A co wazniejsze - czy jesteSmy na

niego odpowiednio przygotowani?

FIRMER

Swiat 4.0

Na poczatku w ,biznesie”, w nazwanym przez nas
Swiecie 1.0, najwiekszg wartoscig byto przetrwanie.
Reklama tak naprawde nie istniata. Nie zdawata sie by¢
potrzebna. Jesli Twoj sasiad powiedziat Ci, ze Malinow-
ski sprzedaje marchew, szedfe$ do niego po marchew.
Stanowiska menedzerskie réwniez nie istniaty. Chyba,
ze wzielibysmy pod uwage kierownikéw pilnujacych, by

ludzie przychodzili do pracy.

Psychologia, a tym bardziej psychologia biznesu, w takim
Swiecie nie istniata. Jej role odgrywaty madrosci zyciowe

przekazywane przez ludnosc¢ z pokolenia na pokolenie.

Z czasem powstaly strategie sprzedazowe i kampanie
marketingowe. Coraz wiekszg wartos$¢ zaczety miec

kariera, sukces i posiadanie débr materialnych. Powoli

Rlex Knight / unsplas

rodzity sie stanowiska na podobienstwo menedzerskich,
ktorych posiadacze zaczeli wyznaczac cel, obowigzki

i strategie. Potem raportowali i rozliczali osiggane przez
firme wyniki. Tak wygladat Swiat 2.0. Tymczasem psycho-
logia biznesu 2.0 skupiata sie na badaniach HR-owych,
testach kompetencji, analizach satysfakgji klientéw

i pracownikow.

Czasy, w ktérych zyjemy, to Swiat 3.0. W marketingu
sukcesywnie rozwija sie storytelling, méwi sie duzo

o wplywie medidw spotecznosciowych i dzieki wielu
badaniom psychologicznym reklama zaczeta oddziaty-
wac na szczere emocje jej odbiorcow. Sprzedaz dziata
dwustronnie na zasadzie relacji. Menedzer odgrywa dzis
catkiem nowe role. Jest terapeutg, coachem i nauczycie-
lem. Przetrwanie? Zbyt oczywiste, by nazwac je warto-
Scig. Sukces i kariera? Teraz nazywamy to realizowaniem
swoich marzen i pasji. Skupiamy sie na cztowieku, szcze-
rosci i autentycznosci. Psychologia biznesu 3.0 spoglada

integralnie na biznes i cztowieka.

Uswiadamiamy sobie, ze work-life balance nie jest tylko
korpogadaniem, ale czyms$ naprawde istotnym. Dobre
decyzje nie wynikajg juz tylko z danych, ale tez z mocy
psychicznej liderdw. Aby jg miec i unikng¢ wypalania,
staraja sie oni lepiej poznac i zrozumiec nie tylko wspot-

pracownikéw, lecz takze samych siebie.

Kazda z tych zmian byta niezwykle rewolucjonizujaca.
Wydaje sie jednak, ze to, co czeka nas w Swiecie 4.0,
wysoce wykracza poza pojmowane przez nas do tej
pory mechanizmy. To przeskok, ktdry ze wszystkich

dotychczasowych - najtrudniej bedzie pokonac.
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Michio Kaku (futurolog oraz badacz teorii strun) moéwi,
ze: ,Komputery jako takie znikng, bo bedg wszedzie

i nigdzie jak dzi$ elektrycznosc i woda”. Bedg otaczac
nas z kazdej strony, a nawet wiecej - bedziemy stano-
wi¢ z nimi jednos¢. ,Kiedy spotkamy kogos, bedziemy
mogli od razu zobaczyc (...) date ostatniego spotkania
czy skrét znanych nam wiadomosci o jego rodzinie lub
pracy. Bedziemy mogli wiedzie¢ nawet to, czego dzi$ nie
dostrzegamy - maly napis powie nam, ze kto$ usmiech-
nat sie do nas, gdy na moment odwrdcilismy wzrok”. Po
raz pierwszy zamiast ulegac¢ coraz wiekszemu zachwy-
towi nad potegg cztowieka, bedziemy dostrzegac jego

niedoskonatos¢, a nawet... zbednos¢.

Ostatni wynalazek ludzkosci

Od wielu lat trwajg prace nad sztuczng inteligencjg -
ostatnim wynalazkiem ludzkosci. Skad to okreslenie? Otéz
bedzie to system tak zaawansowany, by samodzielnie
tworzy¢ cos z niczego. Sztuczna inteligencja przejmie na-
sza role - wynalazcy. Ponadto bedzie ona miata zdolnos¢
do uczenia sie, a tym samym poprawiania jakosci swojego

dziatania poprzez nabywanie nowych doswiadczen.

FIRMER
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Bedzie to maszyna inna od wszystkich tych, z ktérymi

do tej pory mieliSmy do czynienia. Jednych to fascynuje,
drugich przeraza. Juz samo stowo inteligencja brzmi zbyt
abstrakcyjnie, by poja¢, w jaki sposéb ten system ma
dziata¢. Dlatego tez wielu ludzi podchodzi dos¢ scep-
tycznie do tego wynalazku. Podczas konferencji Zeitgeist
2015 Stephen Hawking zaznaczyt: ,musimy sie upewnic,
ze cele komputerdw bedg zblizone do ludzkich”. Nato-
miast Elon Musk, stynny przedsiebiorca i wynalazca oraz
zatozyciel firmy SpaceX, méwi, ze: ,z rozwijaniem sztucz-
nej inteligendji jest tak, jak z tymi wszystkimi historyjkami
o wywotywaniu demona. Facet, ktéry to robit, wierzyt, ze
uda mu sie nad nim zapanowac poprzez pentagram czy

Swiecong wode. Nie udato sie”.

Jakie stanowisko my powinnismy przyja¢? Tego dowiemy
sie prawdopodobnie dopiero wtedy, gdy sztuczna inteli-

gencja na dobre zamieszka w naszych domach.

fot. pexels.com

Androidy

Ze sztuczng inteligencjg nierozerwalnie taczg sie
androidy, czyli roboty majace swoim wygladem i za-
chowaniem przypominac ludzi. Wizja istnienia takich
maszyn przewija sie juz od wielu lat. Pojawia sie w wielu
ksigzkach i filmach, ktére w wiekszosci wypowiadaja sie
o nich w kontekscie zagrozenia, jak np. w filmie Ja, robot.
Omowiony zostaje tu podstawowy problem: co, jesli
roboty przestang chcie¢ nam stuzy¢? Co, jesli uznajg, ze
jestesmy od nich gorsi i to one powinny przejg¢ wiadze?
Komisja Prawna Parlamentu Europejskiego uwaza, ze
androidy powinny zyskac status elektronicznej osoby.
Ich wiasciciele muszg zas$ zostac zarejestrowani i tym
samym ponosi¢ za nie petng odpowiedzialnos¢. Nawet
wtedy, gdy robot zacznie dziata¢ sprzecznie z kodem

i intencjami jego twarcy. Jak na razie nie widujemy jed-
nak chodzacych po ulicach manekinéw, wiec chyba jest

to dos¢ daleka przysztos¢, prawda?

Jesli tak, to co z Rossem, skonstruowanym przez IBM,
pierwszym zatrudnionym robo-prawnikiem? Co ze stwo-
rzong przez ,Washington Post” sztuczng inteligencja,
ktéra podczas igrzysk olimpijskich pisata krétkie artykuty

na temat wynikdéw zawodow?

Na razie nie widzimy tego na co dzien, ale roboty juz
zaczynajg przejmowac role, ktére do tej pory byty zare-

zerwowane wytgcznie dla cztowieka.

fot. Oliur Rahman / pexels.com

Nie bedziemy mieli nic do roboty

Z dnia na dzien widzimy coraz wiecej fabryk, w kto-

rych liczba pracownikdw zostaje zredukowana nawet
kilkanascie razy. To samo dotyczy branzy rolniczej czy
gbrniczej. Symptomy automatyzacji mozemy dostrzegac
takze w codziennym zyciu. W supermarketach pojawia
sie coraz wiecej kas samoobstugowych. Juz niedtugo
zostang tylko takie, a potem? Nie bedzie zadnych.
Wystarczy, ze wezmiesz produkt do torby, a system sam
obcigzy Twoje konto bankowe. Co bardziej niepokojgce,
roboty zaczng tez zastepowac osoby na stanowiskach
wymagajacych wyzszych kwalifikacji. Zagrozone zostang
m.in. zawody zajmujgce sie analizg danych, takie jak

doradca finansowy, analityk czy ksiegowy.

Wedtug raportu Oxford University nawet 35% Wielkiej

Brytanii bedzie w przysztosci zagrozona bezrobociem.
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Oczywiscie powstang tez nowe zawody. Pojawi sie zapo-
trzebowanie na trenerdw sztucznej inteligencji, ktérzy
bedga uczy¢, jak ona dziafa i jak z niej korzystac.

Niestety naiwnym bytoby sgdzi¢, ze nowe profesje cat-
kowicie wypetnig zapotrzebowanie na prace. W zwigzku
z tym pojawito sie kilka innych pomystéw majacych
rozwigzac ten problem. Bill Gates - przyktadowo - radzi
opodatkowac zabierajgce miejsca pracy roboty. Ttuma-
czy to faktem, ze skoro sg efektywniejsze od ludzi, to
znaczy, ze przyczynia sie one do znacznego wzrostu zy-
skow, z ktérych to ten podatek miatby pochodzi¢. Innym
pomystem zabezpieczajagcym bezrobotnych miatby by¢
gwarantowany dochdd podstawowy. Rodzi sie przy tym

pytanie: tylko czym mieliby zacza¢ zajmowac sie ludzie?

Psychologia biznesu 4.0

Skoro roboty bedg potrafity wykonywac zadania szybciej
i doskonalej, to czy nie zaczniemy czuc sie od nich stabsi
lub co gorsza - bezuzyteczni? Przeciez dla wielu z nas
praca jest jednym z najwazniejszych elementow zycia.
Daje nam poczucie satysfakgji, spetnienia. Spedzamy

w niej sporg czes¢ kazdego dnia. Co mielibySmy robic

w tym czasie? Jakie cele zaczelibySmy sobie wyznaczac?
Czy edukacja nadal miataby sens? Odpowiedzi na te

i podobne pytania stang sie prawdopodobnie najwiek-

szym wyzwaniem psychologii $wiata 4.0.

Bedzie ona musiata poradzi¢ sobie z takimi nurtami jak
roborasizm, czyli nienawis¢ do robotéw, ktére - zabie-

rajac ludziom prace - odbierajg im przy tym sens ich
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zycia. Przewiduje sie rowniez, ze cze$¢ z nas nie bedzie
potrafita zaakceptowac i zrozumie¢ otaczajacej tech-
nologii, co przyczyni sie do powstania nowych lekéw

i innych zaburzen.

Niektdrzy zas moga w niej widzie¢ ogromny poten-
cjat. Chipy montowane pod czaszkg umozliwig nam
posiadanie telefonu komdrkowego w mézgu. Internet
bedzie wyswietlat sie nam na soczewce oka, a przegla-
danie stron WWW bedzie mozliwe poprzez wyobraznie.
Jak to wplynie na nasza psychike? Warto obejrzec serie
filméw Black mirror, aby dojs¢ do pierwszych wnioskow
na temat pluséw i minuséw $Swiata 4.0. Psychologia
bedzie musiata intensywnie zajmowac sie dziataniem
mdézgu w potaczeniu z komputerem. Sprobuje odpo-
wiedzie¢ na pytanie: jak mozemy ulepszy¢ swoj mézg,
aby szybciej myslal, przetwarzat dane i wypracowywat

na ich podstawie rozwigzania.

Jednak wszystko ma swoje wady i zalety. Jakie? Jak sie
uchroni¢ przed zagrozeniami, ktérych nie potrafimy
sobie wyobrazi¢? Jak przygotowac sie na Swiat 4.0, by byt
dla nas sprzymierzericem, a nie zagrozeniem? Na chwile
obecng przede wszystkim powinnismy mie¢ Swiado-
mos¢ przysztosci i zachodzacych aktualnie zmian. Roz-
mawiac i dyskutowac, bo bez refleksji, spojrzenia poza
nasz wspotczesny swiat, nie bedziemy mieli pojecia, jak

odnalez¢ sie w Swiecie i biznesie, ktéry sie do nas zbliza.

fot. Mike Petrucci / unsplash.com
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JOANNA CEPLIN

Jezeli jeszcze nie korzystasz z reklam na Facebooku, pora to zmieni¢. Obecnie

Facebook ma ponad 40 mIn uzytkownikow biznesowych, a zaledwie 2 min

z nich wykorzystuje konta reklamowe. Co to oznacza dla Ciebie? Ze powinienes$

to wykorzystac juz teraz - dlatego, ze reklamy na Facebooku jeszcze nie

spowszedniaty i sg tanie. Dzi$ to najefektywniejszy i najtaniszy sposéb na

zautomatyzowanie procesu pozyskiwania nowych odbiorcéw i klientéw.

Reklama na Facebooku to rowniez codzienne narzedzie w rozwoju marki

i biznesu online. Ale uwaga: wydaje sie prosta w ustawieniu, jednak czyha na

nas kilka putapek. Oto cztery najczesciej popetniane btedy.
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JOANNA CEPLIN

Trener skutecznej komunikacji online, autorka: Planera Nowoczesnego
Przedsiebiorcy, kursu online Jak tworzy¢ angazujqce tresci oraz Zaplanuj swéj
Biznes w mediach spofecznosciowych, projektu MarkaOnline.pl oraz blogu
www.joannaceplin.pl. Doradza firmom i osobom indywidualnym w obszarach
zwigzanych z komunikacjg w mediach spotecznosciowych, tworzeniem
koncepcji kreatywnych online oraz budowaniem wizerunku. Na swoich
szkoleniach skupia sie na efektywnym planowaniu, organizacji i automatyzacji

Targetowanie to podstawa

Podstawowy btad, jaki popetniajg reklamodawcy na
Facebooku, to niewtasciwy dobdr grupy odbiorcéw. Aby
zadbac o skutecznosc¢ reklamy, musisz zacza¢ od po-
prawnego targetowania. Czyli - inaczej moéwigc - ustawic

grupy odbiorcéw reklam tak, aby odnies¢ sukces.

Zacznijmy od podziatu odbiorcéw na ,cieptych” i ,zim-
nych”. Pierwsi to osoby, ktére miaty juz kontakt z Twoja
marka. To te osoby, ktére juz w jakis sposob jg poznaty
(polubity profil Twojej marki, odwiedzity Twoja strone

WWW, zapisaly sie na newsletter).

Druga grupa sg odbiorcy, ktérzy nie znajg Twojej marki,
ale znajduja sie w grupie Twoich potencjalnych klientéw.
Wykorzystujgc dostepne sposoby targetowania, do-
trzesz do 0s6b zainteresowanych Twojg ofertg. Tworzac
grupy niestandardowych odbiorcéw, mozesz wgrac

listy klientéw, bazy adreséw e-mailowych lub skierujesz
swojg reklame do 0sdb, ktére odwiedzity Twojg strone
internetowa. Mozesz rowniez kierowac reklamy do

fanow Twojej strony na Facebooku.
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dziatarn w mediach spoteczno$ciowych.

Kierowanie ptatnych komunikatéw (w formie reklam)

do fandw strony to sposéb na podtrzymanie relagji

z odbiorcg. Dobrym pomystem jest kierowanie reklam
do grupy podobnych odbiorcéw, czyli takich, ktérzy nie
znaja Twojej marki, ale sg sobowtdérami Twoich subskry-
bentéw czy fandw. Grupe odbiorcow reklamy mozesz
okresli¢ réwniez na podstawie ich zainteresowan, danych
demograficznych. Warto poswieci¢ na to nieco czasu,

wowczas reklama z pewnoscig okaze sie skuteczna.

Okresl cel reklamy

Kolejny btad, jaki jest czesto popetniany przy tworzeniu
reklam, to niewtasciwe okreslenie celu. Zastanéw sie,

w jakim celu chcesz stworzy¢ reklame. Co chcesz dzieki
niej osiggnac? Skierowanie ludzi na strone zapisu

na webinar? Namowienie ich do pobrania e-booka?

A moze przekierowanie do artykutu blogowego? Nie-
przypadkowo jako przyktady wskazatam cele, ktére nie
polegajg na bezposredniej sprzedazy produktu. Jestem
zwolenniczka przejscia przez pewien cykl budowania
relacji i zaufania, a dopiero pézniej sprzedazy. Two-
rzenie tunelu sprzedazowego to niezwykle skuteczna

metoda przy sprzedazy online.

Przyciggnij odbiorcéw

Kiedy juz okreslisz grupe docelowa odbiorcéw, pora
stworzy¢ reklame. Powinna ona przyciggac i by¢ atrakcyj-
na. Nieciekawa, nieprzyciggajaca reklama to kolejny bfad:

staby tekst + staba grafika = zero zainteresowania.

N |

Facebook to miejsce, gdzie
ludzie dzielg sie ze sobg
zdjeciami, wrazeniami,
wspomnieniami.
Powinienes zatem
dostosowac swoj przekaz
do tego, czego oczekuja.

Najwazniejszg czescig reklamy na Facebooku jest nagto-
wek. To pierwsza rzecz, na ktérg ludzie zwracajg uwage
w reklamie i na jego podstawie wyrabiajg sobie zdanie
na okreslony temat. Powinien by¢ jasny i precyzyjny
oraz podkreslac zalety reklamowanego produktu lub
ustugi. Koniecznie uzyj w nagtowku wezwania do dziata-

nia (CTA - call to action).

Stworz grafike reklamowg przyciggajaca wzrok, este-
tyczng, ciekawg i przekonujgca. Wykorzystaj kolory,
ktére beda rzucac sie w oczy. Powinny wyrézniac sie
wsrod innych informacji, ktére codziennie ogladajg Twoi

odbiorcy na Facebooku. Pamietaj jednak, aby kolory

reklamy byty spéjne z wizerunkiem Twojej marki.

29

Tworzac reklame, spraw, aby oferta byta naprawde
wartosciowa dla Twojego odbiorcy. Promu;j to, czego
on potrzebuje, co pomoze rozwigzac jego problem lub
spemi¢ marzenie. Zaoferuj mu co$ wyjgtkowego, wyko-
rzystaj emocje, podkreslaj, ze inni réwniez korzystaja

z Twoich ustug.

Twoja strona internetowa

Na nic zda sie najlepsza reklama, jesli strona, do
ktorej kierujesz swoich odbiorcéw, bedzie Zle przy-
gotowana. Zadbaj, aby Twoja oferta byta napisana
prostym, jasnym jezykiem, a nagtéwek i podtytut byty
zgodne z tym, co obiecywate$ w reklamie. Umies¢
swoje zdjecie oraz rekomendacje od 0sob, ktére juz
skorzystaty z Twoich ustug. Na koniec nie zapomnij

0 wezwaniu do dziatania (czyli call to action).

Obserwuj

Po opublikowaniu reklamy, koniecznie $ledz statystyki.
Przeanalizuj zasieg reklamy i jej koszty, zastanéw sie,
czy jest co$, co warto w niej zmieni¢. Obserwuj, wycia-

gaj wnioski i dziataj.

Reklama na Facebooku to nadal najefektywniejszy i naj-
tanszy sposob na zautomatyzowanie procesu pozyskiwa-
nia nowych odbiorcéw i klientéw. Warto poswieci¢ nieco

Czasu na jej przygotowanie, by okazata sie skuteczna.
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http://www.joannaceplin.pl

DOMINIKA STUDNIAK

Redaktor, copywriter. Pierwsze szlify

zdobywata w tradycyjnej prasie drukowanej,
pdzniej przeniosta sie do sieci. Realizuje
projekty zwigzane z administrowaniem
portalami internetowymi i ich optymalizacja,
copywritingiem i content marketingiem.

0Od 2010 r. zwigzana z firmg NNV, ktéra

zarzadza serwisami internetowymi Firmy.net

i Nieruchomosci-online.pl. 2016-2017 r. redaktor
naczelna e-magazynu ,FIRMER".

WZGLEDY GO
5 KORZYSCl, KTORE
PRZYNIOSA CI DOBRE TRESCH

Klasyczne reklamy przechodzg do historii. Coraz czesciej
automatycznie przepuszczamy je przez filtry, blokujemy
komercyjne tresci, nie chcemy oglgdac nachalnych kreacji
promocyjnych, wykazujemy Slepote banerowg. Mowigc w skrécie:
to, ze komunikat zostat napisany, nie oznacza jeszcze, ze zostanie
przeczytany. Co tak naprawde przyciggnie konsumenta?

W obecnych warunkach odpowied? jest tylko jedna -
wartosciowe tresci.

Internet codziennie zalewany jest réznorodnymi
tresciami i chociaz narzedziami content marketingu

sg nie tylko teksy, lecz takze zdjecia, wideo, infografiki,
sondaze itd., to wcigz na pierwszym miejscu stawiamy
stowo pisane'. Marketerzy tworzg wiec tresci biznesowe
i promocyjne, artykuty eksperckie i informacyjne czy
poradniki. Doceniajg ich role, co wiecej - sg przekonani,
ze w przysztosci bedzie ona coraz bardziej znaczaca.
Warto mie¢ jednak na uwadze, ze tresci dzielg sie na
takie, ktére sg tworzone przez marki i takie, ktérych
uzytkownicy tych marek potrzebuja. O sukcesie mozna
mowi¢ wtedy, kiedy ich cze$¢ wspdlna pokrywa sie w jak
najwiekszym stopniu. Osiggniecie tego jest mozliwe, ale

konkurencja jest tez spora.

N |

W ciggu zaledwie 60
sekund do sieci trafia ok.
1400 tekstéw na blogach,
na Facebooku ukazuje sie
3,3 min postow, a liczba
wystanych w tym czasie
e-maili siega ok. 205 min.

Liczby robig wrazenie. Jak sprostac zadaniu i przebic sie

ze swoim contentem przez ocean tekstow?

Mata firma, ktéra chce zaangazowac sie w content
marketing w zakresie tworzenia wartosciowych tresci,
nie musi wcale zatrudnia¢ zewnetrznych agendji

oraz rzeszy specjalistow i copywriterdw. Dziatania

z powodzeniem mozesz prowadzi¢ samodzielnie. To Ty

i —
SAMSUNG

i\ (G
fot. Negat X =

jako wiasciciel matej firmy, czesto dziatajgcej na rynku
lokalnym, najlepiej znasz swoich odbiorcéw, wiesz, kim
sg Twoi klienci, znasz ich potrzeby. Wystarczy wiec, ze
te wiedze ubierzesz w odpowiednie stowa, a osiggniesz

wiecej, niz inwestujgc w tradycyjne formy reklamy.
Co da Ci rzetelny content?

— O/I _ Budowanie sSwiadomosci marki

Aby dotrzec ze swoim produktem lub ustugg do odbior-

¢y, na wstepie musisz odpowiedzie¢ sobie na kilka pytan:

Do kogo chce dotrzec ze swojq markqg?

Na ile znana jest moja marka w tym gronie?
Co klienci powinni wiedzie¢ o mojej marce?
Czego mogq oczekiwac od mojego produktu

czy mojej ustugi?
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Jesli ustalisz, do kogo chcesz pisa¢, zdecyduj, co bedzie
zawierata Twoja wypowiedz. Okresl swoje gtowne prze-
stanie. Podaj komplet informacji. Dobierz odpowiednie
argumenty i przygotuj sie na odparcie kontrargumen-
téw. Przekonaj klienta, co zyska - pisz jezykiem korzysci.
Nie pisz ani zbyt ogdlnie, ani zbyt szczegdtowo. Filtruj
tresci tak, by potencjalni klienci byli usatysfakcjonowani
tym, co chcesz im przekazac¢. W podsumowaniu staraj
sie pobudzi¢ publiczno$¢ do zrozumienia Twojego sta-

nowiska, ale nie streszczaj swoich argumentéw.

— OZ — Zdobywanie leadéw i sprzedaz

produktéw

Warto planowac akcje promocyjne skierowane na
pozyskiwanie leaddw. Aby zacheci¢ jednak potencjalnych
klientéw do pozostawienia swoich danych kontakto-
wych, musisz zaoferowac im co$ naprawde wartoscio-
wego. Dobrym sposobem na sktonienie uzytkownikdw
do kontaktu jest np. przygotowanie eksperckiego porad-
nika lub specjalistycznego e-booka i udostepnienie ich
do pobrania w zamian za pozostawienie adresu e-mail.
Wazne jednak, by zawieraty unikalne tresci faktycznie

przydatne uzytkownikowi.

Pamietaj, ze dzisiaj, by ,sprzedac” swoj tekst, nie wy-
starczy juz tylko dobry warsztat. Liczg sie kreatywnos¢,
pomystowos¢ i innowacyjnos¢. Powinienes wymysli¢
naprawde Swiezy tytut i porywajacy nagtowek, by uzyt-
kownik chciat sprawdzi¢, co kryje sie dalej. Juz pierwszym
zdaniem sterujesz uwaga odbiorcy, ono jest jak magnes.
Musi by¢ sugestywne, oryginalne, by uzytkownik kliknat

,Czytaj dalej” czy ,pobierz catos¢”.
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Masz tylko jedng szanse -
albo go zainteresujesz,
albo siegnie po produkt
konkurencji.

- 03 — Budowanie pozycji eksperta

Sam wiesz, na czym znasz sie najlepiej i czego moga
oczekiwac od Ciebie Twoi odbiorcy. Z jakimi proble-
mami, na ktére znasz odpowiedz, sie borykaja? Jesli
chcesz dzieli¢ sie swojg wiedzg na dany temat - réb

to bez oporéw. Pamietaj jednak, ze rownie wazny jak
merytoryczna strona tresci, jest sposadb jej przekazania.

W pisaniu stosuj zatem szczegdlne struktury jezykowe,

ktére wzmocnig Twoj przekaz:

Paralelizmy - czyli podobieristwa pomiedzy jednym
zdaniem a innym, réwnowazne pod wzgledem zna-
czenia. Jak ich stosowanie moze wygladac¢ w praktyce?
Powtarzaj stosowane konstrukcje jezykowe, synonimizuj
wypowiedzi, bo to sprzyja zapamietywaniu tresci i sko-
jarzeniu ich z konkretnym nadawcg, wyrazaj ten sam
sens za pomocg innych stéw, by utrwali¢ swoj poglad

w Swiadomosci odbiorcy.

Antytezy - to szczegdlny zabieg retoryczny pole-
£ajacy na przeciwstawieniu swojego zdania innemu
pogladowi. Taki manewr jezykowy przycigga uwage

i prowokuje do reakgji.

Pytania retoryczne - pozostawienie pytania bez od-
powiedzi ma na celu wywarcie na odbiorcy pozadane-
g0 wrazenia. Sktania go do zaangazowania sie w temat,
szukania odpowiedzi i... znajdowania ich w kolejnych

Twoich tekstach.

Triady - dowiedziono, ze tzw. ,reguta tréjek” dziata
przekonujgco na naszag Swiadomos¢. Stosowanie w wy-
powiedzi konstrukgcji opartych na trzech elementach
bedzie zatem dowodem na kompletnos$¢ wypowiedzi

i na Twojg kompetencje.
- 04 — Wzmacnianie wizerunku marki

Kiedy trafisz juz z przekazem do odbiorcéw, przyjdzie
czas na utrwalenie im w umystach i sercach Twojej
marki. Teksty, ktére powstang dla realizacji tego celu,
powinny angazowac emocje odbiorcéw, bo podejscie
emocjonalne zjednuje ludzi. Snuj narracje w formie
zgrabnej opowiesci. Logika wypowiedzi i analityczne
przedstawianie dowodéw powinno by¢ proporcjonal-
nie wywazone i okraszone czynnikiem emocjonalnym.
W swoim opowiadaniu odwotuj sie zatem do osobistych

odczu¢ odbiorcéw, co przyniesie Ci lepsze rezultaty.

- 05 — Wzmocnienie pozycjonowania

marki w Google

Nie jest nowoscig, ze dobre tresci, to wysokie noty w Go-
ogle, a co za tym idzie - zwiekszenie ruchu na stronie.
Wyszukiwarka, dzieki zaawansowanym algorytmom,
doskonale radzi sobie z filtrowaniem materiatdw, jakie
codziennie trafiajg do sieci. Aby wypozycjonowac swoje
teksty, nie skupiaj sie jednak tylko na stowach kluczo-

wych. Pisz dla uzytkownika, a nie dla robotéw.
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W tekstach SEO friendly liczy sie zachowanie odpowied-

nich proporgji. Jakie tresci lubi Google?

Unikalne - nigdy nie kopiuj tekstow pochodzgcych

z innych witryn. Nie powielaj tez tych samych tresci
takze w swoich kanatach komunikacji. Google uzna je
za duplicate content i zablokuje im droge na szczyt listy

wynikéw wyszukiwania.

Regularnie publikowane - blog czy strona interne-
towa muszg zy¢, dlatego teksty powinny by¢ na nich
publikowane regularnie i systematycznie. Dtuzsza chwila
przerwy i Google o Tobie zapomni, a razem z nim takze

Twoi klienci.

Uniwersalne - pisz o sprawach ponadczasowych, ktére
nie stracg na aktualnoscii co do ktérych Twoi uzytkow-
nicy stale beda poszukiwac¢ informacji. Teksty o uniwer-
salnym charakterze nie tracg daty waznosci, majg zatem
duzg szanse przez dugi czas utrzymywac sie w czotéwce

wynikow wyszukiwania Google.

Kompleksowe - zawsze wyczerpuj temat. Google lubi
teksty, ktére sg przyjazne uzytkownikom. Jesli ci bedg
zadowoleni z tego, jakie materiaty im serwujesz, beda
czesciej wracac na Twojg strone, dzieki czemu wptyng

na Twoja wiarygodno$¢ w Google.

Tresci majg znaczenie. Masz szanse przekonac sie o tym
jak duze, jesli wcielisz w zycie strategie opartg na stowie.
Tworzac wartosciowe teksty, zdobedziesz uznanie nie
tylko robotéw Google, ale przede wszystkim zyskasz
zaangazowanych czytelnikéw, ktérzy z czasem moga

zamienic sie w lojalnych klientéw.
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DANIEL BOSSY

Kreator Marketingu Internetowego. Wtasciciel platform edukacyjnych z zakresu
sprzedazy i marketingu internetowego (www.marketing-workshop.pl). Specjalista
w wykorzystaniu mediéw spotecznosciowych do celéw biznesowych, w tworzeniu

baz e-mailingowych oraz w przeprowadzania kampanii sprzedazowych. Prowadzi
liczne szkolenia na zywo oraz online, w tym bezptatny warsztat nt. reklamy na
Facebooku za 0 zt dostepny na stronie www.danielbossy.pl.
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Wiesz, ze brak marketingu to tez marketing, tylko ze zty? Z drugiej strony

Chcac sprzedawac swoje produkty, musisz docierac

z informacjg do klientéw. To jest jasne, nie podlega
dyskusji i z pewnoscig dzi$ podejmujesz takie dziatania,
ktére majg na celu dotrze¢ do potencjalnych zaintere-
sowanych. Prawda tez jest, ze im wiecej 0séb zobaczy
Twojg informacje o produkcie czy réznego rodzaju
reklamy, tym lepiej, poniewaz istnieje wtedy wieksze
prawdopodobienstwo, ze wsréd tych oséb znajda sie

te, ktére dokonajg zakupu.

Czy nalezy reklamowac sie
wszedzie i kazdemu?

Tak, jesli masz do wydania na reklame kilka milionow
ztotych i nie interesuje Cie to, ile z tej kwoty odzy-
skasz. W kazdym innym przypadku, Twoje dziatanie
musi by¢ mocno przemyslane, by nie okazato sie, ze
Twoj budzet jest wypalany i reklamy nie zarabiajg

nawet na swoje koszty.

Wybor grupy docelowej, to jeden z najwazniejszych kro-

kow, ktory decyduje o tym, czy Twoje dziatania marketin-

podstawie okreslamy jezyk reklam, sposéb komunikadj,

strategie reklamowania, strategie sprzedazy itd.

Na jakiej podstawie powinienes
okresli¢ swojg grupe docelowg?

W pierwszej kolejnosci nalezy zastanowic sie, kim jest
Twdj idealny, wymarzony klient. Klient, czyli osoba, ktéra
bedzie zdolna do zakupu Twojego produktu. Oznacza to,
ze musi chcie¢ go posiadac i musi jg na ten produkt stac.
Czy przy sprzedazy nowego samochodu o wartosci

500 tys. zt nasza grupa docelowg moga by¢ osoby posia-
dajgce prawo jazdy? Pewnie tak, prawdopodobnie kazdy
chciatby miec takie auto, ale czy osiemnastolatka, ktory
dopiero zdat egzamin, sta¢ na jego zakup? Czy sprzedajac
markowe torebki za 5 tys. zt, mozesz sie reklamowac do
kazdej kobiety? Tak, zapewne kazda chciataby takg toreb-

ke nosi¢, jednak czy kazda ma $rodki na to, by jg zakupic¢?

Okazuje sie wiec, ze w kazdej sprzedazy istnieje jakas
specyfika, ktora okresla to, kto jest zainteresowany pro-

duktami oraz to, kto tak naprawde je kupuje. Sg ludzie,

marketing nieprzemyslany, moze narobic jeszcze wiecej szkdd niz jego brak.
Jednym z pierwszych symptomow mdwigcych o tym, ze Twoje dziatania sg
nieprzemyslane, jest brak okres$lenia swojej idealnej grupy docelowej. Oto
strategie jej wyboru oraz sposoby docierania do niej, tak aby efektywnos$¢
reklamy byta jak najwieksza.
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gowe przyniosg efekty, czy tez nie. To od niej najczescie] ktorzy méwig o wakacjach. Sa tez tacy, ktorzy na nich sa.

zaczyna sie planowanie kampanii reklamowej. Na jej Komu chcesz sprzedawac?
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fot. Marketingtuig Digital Creatives / unsplash.com

Whniosek w takim razie mozna wyciggnac jeden: te elementy okresli¢ i dotrze¢ doktadnie do tych 0soéb,

N |

Im bardziej sprofilowana
grupa docelowa, im ona

ktére Cie interesuja.

Jak Facebook pomaga Ci
w dotarciu do Twojego

jest mniejsza i bardziej idealnego klienta?

wartosciowa, zdolna

Facebook jest dzis jedng z najlepszych platform do

zakupowo, tym lepiej,

reklamowania. W samej Polsce mamy ponad 15 mlIn ak-

poniewaz kazda aktywnos¢

tywnych uzytkownikdw, z czego okoto 12 min loguje sie

generowana przy Twojej
reklamie, bedzie niosta
za sobg wiekszy procent

na Facebooka co drugi dzien. To oznacza, ze Twoi klienci
znajduja sie na tym portalu i aktywnie na nim dziataja.
Poniewaz potencjat reklamowania i pozyskania klienta

jest bardzo duzy, udostepniono takze wiele narzedzi,

konwersji sprzedazy.

ktére majg pomoc w dotarciu do idealnego profilu

klienta. Jednym z takich narzedzi jest Audience Insights,

ktére znajdziesz w swoim facebookowym koncie rekla-
Przygotuj wiec profil idealnego klienta, zastanéw mowym. Za pomocg tego narzedzia bedziesz w stanie
sie, w jakim jest wieku, gdzie pracuje, czy jest w zwigzku przyjrzec sie, kim sg uzytkownicy Facebooka, wybrac
matzenskim czy nie, czy mieszka w swoim domu czy wszystkie te charakterystyczne cechy, ktérymi okreslasz
wynajmuje, czy podrozuje i jak czesto, czy ma dzieci swoja grupe docelowg oraz zapisac taka grupe jako Cu-
i w jakim wieku, ile zarabia itd. Dlaczego? Poniewaz re- stom Audience, by méc pdzniej kierowac do niej reklamy.

klamujac sie np. na Facebookuy, jeste$ w stanie wszystkie Warto tu zajrze¢, poniewaz Facebook odkrywa przed
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nami mozliwosci ,przeswietlenia” uzytkownikow i spraw-
dzenia, czym sie zajmuija, co lajkuja, jaki prowadza styl
zycia. Jeszcze jakis czas temu narzedzie to byto tylko

w jezyku angielskim. Dzi$ jest dostepne dla kazdej osoby
posiadajacej konto reklamowe na Facebooku. Oznacza
to, ze nawet przed rozpoczeciem reklamowania mozesz,
a wrecz powinienes, przesledzi¢ swojg grupe wtasnie za

pomoca Audience Insight.

fot. pexels.com
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W jaki sposéb tworzy¢ grupe
docelowa? Jak jg zawezac?

Przyjmijmy, ze sprzedajesz ubranka dla dzieci w wieku
0-3 lat. Zatézmy tez, ze ubrania te sg z tzw. ,wyzsze]
potki”, czyli kosztujg wiecej niz te, ktére mozna spotkad
w siecidwkach. Wybierajac grupe docelowa, zastanawia-
my sie, kto bedzie zainteresowany naszymi produktami.
Zaczynamy wiec od wpisania zainteresowan. Wybierajac
,0dziez dziecieca”, pojawi sie nam grupa 0sob, ktére
interesujg sie tym stowem kluczowym. Grupa ta jest jed-
nak bardzo szeroka, poniewaz znajdujg sie tam zaréwno
mezczyzni, jak i kobiety w wieku 18-65 lat. Patrzac na to,
kto dotychczas robit u Ciebie zakupy, usuwamy z grupy
mezczyzn i zostawiamy same kobiety. Grupa sie zmniej-
sza. Nie wiemy natomiast, czy te kobiety majg dzieci,
dlatego mozemy wybra¢ w opcjach zaawansowanych
rodzicow, ktérzy majg dzieci w okreslonym wieku.
Wybieramy 0-3 lat. Grupa znowu sie zaweza. Teraz
zalezatoby nam, by z tych kobiet wybrac te, ktére robiag
zakupy przez internet i stac je na to, by kupi¢ Twoje pro-
dukty. Zawezamy wiec grupe, dodajgc zainteresowanie
,Zakupy przez internet” i wstawiamy kolejne zawezenie,
ktére bedzie w pewien sposob okreslac sytuacje finanso-
wa Twojego potencjalnego klienta. Tym warunkiem moze
by¢ np. ,czesto wyjezdza za granice” lub stanowisko

zawodowe ,pracodawca, dyrektor, wiasciciel firmy” itd.

W ten sposéb znaleZlismy grupe osob interesujacych
sie Twoim produktem, majgca dzieci (wiec dla nich ten
produkt moze kupowac) oraz ograniczylismy ja do tych,

ktérych stac na zakup Twoich ubranek dla dzieci.
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Nie ufaj jedynie swojej intuicji,
testuj

Pojawia sie jednak pewne zagrozenie w momencie
ustalania grupy docelowej. Zagrozenie zwigzane z tym,
ze nie masz pewnosci, czy okreslone przez Ciebie cechy
grupy sa stuszne. Nie masz wielkiej rézowej kuli i rézdzki,
za pomocy ktorej przekonasz sie o stusznosci swoich
zatozen. Stad tez to, co powinienes robi¢, to testy grup
docelowych. Polegajg one na tworzeniu kampanii
reklamowych do kilku grup, by moc przekonac sie, ktéra
z nich najlepiej reaguje na Twoje reklamy i najwiecej pfa-
ci za Twoje produkty. Tworzgc tego typu testy, dowiesz
sie tez, ktore reklamy, grafiki, tresci i produkty najbar-
dziej interesujg potencjalnych klientéw. Wszystko po to,
by méc pézniej stworzy¢ kampanie zawierajacg idealne
reklamy, produkty oraz grupe 0sob, ktére beda miaty

dokona¢ ptatnosci na Twojej stronie.

Gdzie jeszcze sie reklamowad
i skad wiedzie¢, gdzie znajduje sie
Twoja grupa docelowa?

Praktycznie kazdy biznes ma konkurencje, ktéra albo
depcze po pietach, albo odniosta wiekszy sukces od
Ciebie i jest daleko przed Tobg. Na sukces Twojej
konkurencji z pewnoscig sktada sie takze fakt, ze trafnie
okresla to, komu sie reklamuje i komu chce sprzedawac.
Otrzymanie takich informacji bytoby bardzo cenng wska-

z6wka dla Ciebie, ktéra pozwolitaby dotrze¢ do Twoich

FIRMER

38

potencjalnych klientow. Czy takie rozwigzania istniejg?

Oczywiscie. Jednym z nich jest narzedzie Similarweb.
Daje ono mozliwos¢ podejrzenia, jaki ruch generuje
Twoja konkurencja, jaki jest sredni czas odwiedzin, ile
stron przegladaja internauci, odwiedzajgc sklep itd.
Najwazniejsze jednak, ze dzieki temu narzedziu dowiesz
sie, skad Twoja konkurencja ten ruch generuje. Poznasz
doktadne nazwy i linki portali, na ktérych warto umiescic¢
takze swojg wizytowke, reklame czy wpis. Przekonasz
Sie, ze te rozwigzania czesto bedg bezptatne i mogg
przynies¢ kilkutysieczny ruch, bardzo wartosciowego
targetu. Dostep do analiz jest catkowicie bezpfatny. Bez
zaktadania konta poréwnamy dwie konkurencyjne stro-
ny, natomiast podczas darmowego okresu testowego

mozemy przeanalizowac jednoczesnie 5 witryn. Jednak

nie dla wszystkich witryn podawane sg wszystkie dane

z powodu zbyt matego ruchu na stronie.

Jak ocenié skutecznos$¢ wyboru
danej grupy docelowej?

Istnieje jeszcze jeden czynnik, ktéry powoduje, ze prawi-
dfowe ustalenie grupy docelowej jest tak wazne -
ekonomiczny, a doktadnie to, ile bedziesz pfaci¢ za
reklamy. Z reklama w internecie nie jest tak, jak z kostka
masta, ktéra jest wyceniona i ma statg cene. Koszt re-
klamy internetowej jest ustalany przez wiele czynnikoéw,
one warunkujg to, czy dana reklama kosztuje X czy 2X.
Jednym z nich - i prawdopodobnie najwazniejszym -

jest wskaznik CTR.

— (i) Wskaznik CTR

(wskaznik klikalnosci, ang. Click Through Ratio)
okresla stosunek liczby aktywnosci oglada-
jacych reklame do sumy wysSwietlen danej
reklamy. W sytuacji, gdzie reklama wyswietla sie
1000 osobom, a reaguje 100, woéwczas wskaz-
nik CTR wynosi 10%. Jesli tych reakcji zamiast

100 bedzie 10, wtedy CTR jest rowny 1%.

Ktora reklama bedzie tansza? Ta z wyzszym CTR,
poniewaz dla systemu reklamowego jest to infor-
macja, ze stworzona przez Ciebie reklama podoba

sie grupie docelowej i jest chetnie przez nig klikana.

Wynagradza Cie wiec za to, motywujac jednoczesnie

do kontynuowania kampanii i zwiekszania budzetéw.
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Systemy reklamowe dbajg w ten sposéb tez o to, by
na ich stronach pojawiaty sie wartosciowe tresci, czyli

takie, ktore interesujg internautéw.

Jak wiec widzisz, stwierdzenie: im wieksza grupa doce-
lowa, tym lepiej, predzej czy pdzniej sprawi, ze dziafania
marketingowe przestang sie optacac i szybko te teze
trzeba bedzie zweryfikowac. Jesli natomiast podejdziesz
powaznie do tematu i bardzo szczegdétowo ustalisz,
komu chcesz sie reklamowac, to nie tylko dajesz sobie
prawo do zwiekszenia konwersji sprzedazy, lecz takze

dodatkowo gwarantujesz sobie docieranie do klientéw

za znacznie mniejsze pienigdze. | tego wiasnie Ci zycze.
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fot. Stawomir Panek

Jak pozyskac klienta, nim zrobi to konkurencja, a co
najwazniejsze - jak sprawié, by zostat wtasnie z Tobg?
Odpowiedz na to pytanie znajdziemy w rozmowie z Markiem
Jankowskim - zatozycielem blogu Mata Wielka Firma,
przedsiebiorcg, dziennikarzem, podcasterem, autorem ksigzek
Mata Wielka Firma i Puftapki small businessu oraz wydawcg
czasopisma ,Branza Dziecieca” skierowanego do wiascicieli
sklepow z zabawkami i artykutami dla najmtodszych.

L
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Czytelnicy magazynu ,,FIRMER" sg przedsie-
biorcami z sektora MSP. Wszelkie wydatki
zwigzane z rozwojem ich dziatalnosci musza
pokrywaé samodzielnie. Normalnym jest, ze
robig to z duzg ostroznoscia. Jakie sposoby na

pozyskiwanie klientéw sg Pana zdaniem naj-

lepsze, a jednoczesnie nie nadwyreza budzetu?

Bardzo duzo zalezy od branzy i od tego, czy jest to
klient biznesowy czy indywidualny. W sektorze B2B
najskuteczniejszg metoda, ktérg praktykuje od samego
poczatku dziatalnosci, sa kontakty osobiste. Nic nie
kosztujg, bo raczej nikt nie kaze sobie ptacic¢ za to, ze

Z nim porozmawiamy.

Czasem trzeba wydac pienigdze na dojazd czy hotel, ale
rozmowy nie zawsze muszg odbywac sie twarza w twarz -
to moze by¢ telefon, to moze by¢ e-mail. Wazne, zeby
byt to kontakt skupiony na konkretnym odbiorcy. Nie

komunikacja masowa, ale komunikacja jeden na jeden.

W przypadku konsumentéw, czyli B2C, najskuteczniej
szym, kosztowo efektywnym sposobem jest internet.
Media spotecznosciowe, wideo, wideo na zywo, dotarcie

przez influencerdow. Jakies$ koszty zawsze sie pojawiaja.

N |

Zazwyczaj, gdy otwieramy
firme, to nie mamy
pieniedzy, ale mamy troche
wiecej czasu - wtedy warto
zainwestowac go w taka
komunikacje.
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Docieranie do klientéw to inwestycja jak kazda inna.

Trzeba z jednej strony brac¢ pod uwage koszty, ale z dru-

giej tez wyniki.

| Czym charakteryzuje si¢ klient trudny i jak

sobie z takim klientem radzi¢?

Trudny klient to taka etykietka przyklejana konsumen-
towi, ktéry marudzi, ktéremu ciggle cos nie pasuje.

Z mojego punktu widzenia to nie jest klient trudny,

bo moze byc¢ on cennym Zrédtem informadji. Klient
rzadko sie skarzy, po prostu idzie do konkurencji. My
widzimy tylko, ze gdzies$ sie nam rozptynat w powietrzu
i nie wiemy dlaczego, nie jesteSmy wiec w stanie zmie-
ni¢ tego, co byto nie tak. Wedtug mnie jest to cenny
klient, bo daje nam informacje zwrotne, chce mu sie
podzieli¢ z nami tymi informacjami. Takiego klienta

warto docenic.

Sa tez ludzie toksyczni albo tacy, ktérzy prébujg dopaso-

wac firme do wtasnych, indywidualnych oczekiwan, a te
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nie zawsze sg zgodne z tym, jak chcemy rozwijac firme.

Wtedy jest jeden dobry sposéb: rozstac sie z nimi. Trud-

no jest zmieniac caty biznes dla jednego klienta.

Jest taka stynna historia linii lotniczych Southwest
Airlines. Miaty one klientke, ktéra ciggle marudzita i po
kazdym locie przysyfata diugie pisma z narzekaniami:
ze siedzenia niewygodne, ze obstuga nie ma starannie
odprasowanych mundurdw, ze nie dajg przekasek itd.
Obstuga klienta za kazdym razem odpowiadata jej cier-
pliwie. W koncu nie miata juz argumentoéw i przekazata
sprawe do prezesa - Herba Kellehera. Ten rozwigzat
problem w 60 sekund. Odpisat jej: ,Droga Pani Crab-
baple, bedzie nam Pani brakowato. Serdecznie pozdra-

wiam, Herb”. | tak sie sprawa skonczyfa.

Jakiego klienta najtrudniej zadowoli¢? Ktéry

jest najbardziej wymagajacy?

Z mojego doswiadczenia najbardziej wymagajacy jest

klient, ktory najmniej ptaci. Kupuje najtansze opcje,
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wybiera najtansze rozwigzania - ma skromny budzet,
interesuje go wiec wycisniecie 110% z kazdej ztotowki,
ktérg wydaje, i zawsze mu mato. Czesto tez taki klient
uwaza, ze ktos probuje go w jakis sposdb naciggnac,
oszukac. W zwigzku z tym konkurowanie niskimi cenami
to czesto proszenie sie o ktopoty. Przycigga klientow,
ktdrzy sg roszczeniowi i probuja wymuszac na firmie
réznego rodzaju rozwigzania. Sadzg, ze pienigdze, ktére
ptacy, sg duze, ale z punktu widzenia firmy - niekoniecz-
nie. Lepiej konkurowac jakoscig, czasem odpusci¢ sobie
tych klientéw z najnizszym budzetem, a skupic sie na
pozyskaniu tych majacych wiecej pieniedzy do wydania

i dac¢ im w zamian wiekszg wartosc.

Kiedys, przy przedsiebiorstwach panstwo-
wych, klient byt na szarym koncu taficucha
konsumenckiego, obecnie jest odwrotnie,
ale czy oznacza to, ze przedsiebiorcy maja

dac sobie wejs¢ na glowe? Gdzie sg granice

elastycznosci?

Klient pojedynczy nie zawsze ma racje, klienci w liczbie
mnogiej - owszem. Procedura w sytuacji, gdy klient pro-
buje cos wymusi¢, czy kiedy chcemy reagowac na jego
oczekiwania, powinna by¢ taka: zbieramy informacje od
klientéw, zeby sie dowiedzie¢, czy jest to jednostkowy
przypadek, czy moze wiecej klientéw chciatoby takiej
zmiany. Kiedy zbierzemy te informacje, nie pedzimy od
razu, zeby cos$ zmienia¢, tylko wyciggamy wnioski, bo nie
kazda taka zmiana z punktu widzenia firmy jest dobra.
Nastepnie podejmujemy stosowne dziatania i powta-
rzamy catg procedure od poczatku. Patrzymy, jak sie to
przyjeto, zbieramy informacje od klientéw, wyciggamy

wnioski i zmieniamy, i tak w kétko.

Gdy przedsiebiorca pozyska juz grupe klien-
téw, to zalezy mu na tym, by zostali z nim jak
najdtuzej. Jak przedsiebiorca moze zatrzyma¢

przy sobie klienta. Moze Pan zasugerowa¢

kilka rozwigzan?

Jest taka dos¢ powszechna opinia, ze klienta najskutecz-
niej mozna zatrzymac i zdoby¢ jego lojalno$¢ za pomoca
doskonatej, ponadstandardowe] obstugi klienta. Badania

pokazujg natomiast, ze wcale tak nie jest.

To zrobione przez firme CEB, ktdra zajmuje sie zwiek-
szaniem wydajnosci przedsiebiorstw, objeto 75 tys. 0séb
z catego Swiata. Przeprowadzono setki wywiadow z sze-
fami biur obstugi klienta réznych firm i okazato sie, ze sg

trzy czynniki, ktére wplywaja na lojalnos¢ klienta.

Pierwszy to dobra jakos$¢ produktu i marki. Inaczej

mowiac, klient dostaje to, czego oczekiwat. My mu co$

obiecujemy i dotrzymujemy stowa.
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fot. Jonathan Simcoe / A.lvsplash.com

Drugi to jest obstuga, ktéra traktuje tego klienta dobrze
i z szacunkiem. To nie musi by¢ zadna hiperobstuga,

to nie musza by¢ zadne fajerwerki, to powinni by¢ po
prostu uprzejmi ludzie doceniajacy cztowieka, ktdry

zostawia u nich swoje pienigdze.

Trzeci to utatwianie klientowi zycia i to chyba najtrudniej
osiggnac. Chodzi o przewidywanie, gdzie mogg sie
zdarzy¢ ewentualne ktopoty i rozwigzywanie problemow,

zanim one sie pojawia.

Mieszkam od roku w Anglii. Kiedy zaktadali mi w domu
internet, cata komunikacja odbywata sie SMS-ami.

W pierwszym dostatem prosbe o potwierdzenie
terminu. W kolejnym - prosbe o potwierdzenie adresu.
W ostatnim dostatem pytanie, czy sg jakie$ problemy

z dojazdem do domu. Za pomocg trzech SMS-6w
wyeliminowano catg mase problemow, jakie mogty

sie po drodze zdarzy¢. To jeden z takich drobnych
elementow, dzieki ktérym klienci doceniajg dang firme

i sg wobec niej lojalni.
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Jak mata firma moze wykorzystaé potencjat

lead generation?

Do naszej firmy moze trafiac cata masa ludzi, ale nieko-
niecznie wtedy, kiedy sg gotowi co$ kupic¢. Mogg trafi¢ na
strone internetowa, zobaczy¢ nas na Facebooku. Moze
by¢ mndéstwo takich réznych punktéw stycznych, ale to
nie zawsze jest wkasciwy moment na zakup. Dlatego kaz-
da firma, mata réwniez - moze nawet przede wszystkim
mata - powinna wykorzystywac kazdg taka sposobnosg,

zeby zdoby¢ kontakt do takiego klienta.
Jak to zrobi¢?

Po pierwsze, trzeba o niego poprosic - najczesciej
0 adres e-mail. Ale jezeli chcemy namowic klienta do
pozostawienia nam swojego kontaktu, to wypada mu sie

jakos zrewanzowac.
W jaki sposéb?

Dac mu co$ wartosciowego. Moga to byc¢ informacje, ra-
baty, czasami jakis bonus w postaci darmowej dostawy.
Moze to by wartos¢ niematerialna: e-book, materiaty

w formie PDF-6w, wideo czy nagran dzwiekowych.

N

Kiedy juz dostaniemy
kontakt do tego klienta,
nalezy utrzymywac

Z nim wiez, zeby o nas nie
zapomniat,
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Jesli dostaniemy od niego adres e-mail i przez rok sie do
niego nie odezwiemy, to on pdzniej nie bedzie wiedziat,

kto do niego pisze.

Styszatem o bardzo fajnym przykfadzie, o mechani-

ku, ktéry od czasu do czasu wysytat swoim klientom
proste porady, np. co zrobi¢, jezeli pojedziemy w trase
i zZlapiemy gume. Albo co zrobi¢, jesli podczas wymiany
kota zginie nam jedna nakretka. Ten mechanik za po-
mocg takich e-maili, w ktérych niczego nie sprzedawat,
utrzymywat sie w Swiadomosci potencjalnych klientow.
A kiedy przychodzit czas wymiany opon, byt pierwszg

0sobag, ktéra przychodzita im do gtowy.

Czy marketing automation datby wymierne

efekty matej firmie?

Oczywiscie marketing automation przynosi najbardziej
spektakularne korzysci, kiedy mamy bardzo duzo
danych, mamy bardzo wielu odbiorcéw i to wszystko
dzieje sie na wielkich liczbach. W matych firmach
najwiekszg korzyscig jest natomiast chyba odcigzenie
wiasciciela od prostych mechanicznych czynnosci. Dzieki
marketing automation przedsiebiorca moze poswiecic

wiecej czasu na rozwoj biznesu.

Po drugie, zmniejsza ryzyko pomytek. A po trzecie,
utatwia skalowanie. Jezeli firma rosnie i mamy od
poczatku niektére rzeczy zautomatyzowane, dzieje

sie to bardzo tatwo i nie musimy w trakcie przesiadac
sie na inny system czy przerabia¢ danych, ktére
zgromadzilismy, bo juz mamy to odpowiednio zebrane

i posegregowane.

Klienci cenig sobie kontakt z osobg, ktéra
sprzedaje im produkt lub ustuge. Czy nowocze-

sny marketing nie jest zbyt zautomatyzowany?

Klienci cenig sobie taki kontakt, ale to nie jest reguta,

ktéra dziata w 100%. Kiedy byt Pan ostatnio w banku?
| Bardzo dawno temu.
No wtasnie. Byto to przyjemne doswiadczenie?

| To byt moment, kiedy zaktadatem konto...

ponad 6 lat temu.

Wiasnie. Chodzi o to, ze kontakt osobisty jest czasami
pozadany, ale jest bardzo kosztowny, zaréwno z punktu
widzenia firmy (bo trzeba miec¢ jaka$ placéwke i pracow-
nikéw tam pracujacych), jak i klienta (do takiej placowki
musi pojechac, spedzi¢ czas w np. samochodzie i by¢
moze sta¢ w kolejce). Dlatego klient, jezeli jest w stanie

sam osiggnac swoj cel, zwykle woli samoobstuge.

fot. rawpixel.co

Jezeli automat dziata dobrze, to ja jestem za automatem.
Obstuga indywidualna niech bedzie dostepna, ale wtedy,

kiedy jest naprawde niezbedna.

Gdy przedsiebiorca ma juz swojg statg grupe
klientéw, to chciatby ja powiekszaé. Odwo-
tujac sie do jednego z poradnikéw na Pana

blogu, zapytam, jak sprawi¢, by klient polecat

swojego przedsiebiorce?

Jedna sprawa to jest to, co méwitem o lojalnosci. Klienci
sg zadowoleni, jezeli ich potrzeby sg zaspokojone. Wte-
dy pewnie polecg naszg firme swoim znajomym, kiedy
kto$ ich zapyta. Mozna to jednak zrobi¢ odrobine lepiej.
Na przyktad da¢ obecnym klientom nagrode za to, ze
przyprowadzg swoich znajomych. Ale nie tylko nagrode
dla nich, zeby nie czuli, ze sprzedajg swoich znajomych
za bonus - najlepiej, jezeli jest to nagroda dla obu stron.
Rabat czy inny bonus dostaje i osoba polecajgca, i 0so-

ba, ktéra przychodzi z polecenia.
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Jakosc oferty

| funkcje, ktorych nie ma
u konkurencji, to jest na

pewno cos, co powoduije,
ze nasi klienci bedg nas

chetniej polecac swoim

znajomym.

Kolejng takg rzeczg jest wyjgtkowa cecha oferty od-
rézniajgca firme od konkurendji. Jezeli na przyktad moj
operator telefoniczny pozwala na korzystanie z inter-
netu za granicg w ramach abonamentu, bez dodatko-
wych optat, to z pewnoscig chetnie polece go swoim
znajomym, ktérzy czesto podrdzujg stuzbowo albo jada

na wakacje do innego kraju.

Jakie powinny by¢ cechy dobrych sprzedawcéw
czy ustugodawcow, zeby byli efektywni w swo-

ich dziataniach z zakresu relacji z klientem?

Pierwsza sprawa to okreslenie grupy docelowej i celu
kazdego kontaktu. Kiedy taki kontakt nastepuije, to
niezaleznie od tego, kto go inicjuje, jest podstawowa za-
sada: najpierw stuchaj, pézniej mow. | nawet jezeli masz
klientowi do przedstawienia oferte, to tez powiniene$
zacza¢ od zorientowania sie, co chce on osiggnac albo

jaki problem rozwigzac.
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Stuchajac klienta, w naszej gtowie uktada sie jaki$ obraz
jego sytuacji, ktory nie zawsze musi by¢ prawdziwy.
Zadajemy mu wtedy dodatkowe pytania, parafrazu-
jemy to, co on powiedziat, opowiadamy to wiasnymi
stowami, by sie upewni¢, ze dokfadnie wiemy, o co mu
chodzi. Podsumowujemy, by utwierdzic sie, ze mowimy

0 tym samym.

Jezeli cos obiecujemy klientowi, to sie z tego wywigzuj-
my. Nie ma nic gorszego niz firma, ktéra cos$ obieca

i pdzniej nie utrzymuje nawet z klientem kontaktu. Waz-
ne jest, by klient wiedziat, ze o nim nie zapomnieliSmy

i caty czas zajmujemy sie jego sprawa.

Obecnie panuje moda, aby swoich kluczowych
klientéw czy partneréw wyrézniac drogimi
prezentami przy réznych okazjach - np. uro-
dziny, swieta... Czy ten zabieg jest etycznie

usprawiedliwiony? Czy nie jest to nowoczesna,

tagodniejsza forma tapowkarstwa?

Nie jest to pewnie etycznie usprawiedliwione, faktem
jest natomiast, ze w niektérych branzach taki zwyczaj
istnieje i trudno z nim walczyc. Jest tez psychologiczna
zasada wzajemnosci i prawdopodobnie rzeczywiscie
jest tak, ze jezeli damy klientowi prezent, to ten bedzie
sie czut w jakis sposob zobowigzany i bedzie wobec

nas bardziej lojalny.

Problem pojawia sie wtedy, kiedy dostawca probuje
korumpowac czy to jakiego$ kierownika, menedzera
Sredniego szczebla czy pracownikdw i w ten sposéb

wptywa na przyktad na asortyment sklepu. W dtuzszej

fot. rawpixel.com |

perspektywie jednak klienci moga zorientowac sie, ze
towar, ktéry sie im wcisneto, nie jest optymalny. Prze-
stang kupowag, firma straci zyski, zwolni wiec pra-
cownikéw. To nie jest normalna gospodarka. Wiem,
ze tutaj troche przejaskrawiam. Nie zawsze musi to
do tego prowadzi¢. Miejmy nadzieje, ze z czasem
tego typu sytuacje bedg coraz rzadsze. Ale jezeli cata
branza gra wedtug jakichs regut, to bardzo trudno

jest sie z tego wytamac.
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Jest Pan znany z umiejetnosci spontaniczne-
go formutowania tresci, wyjasnia Pan swoim
stuchaczom interesujgce ich zagadnienia lub
udziela przydatnych i uniwersalnych porad.

Mégtby Pan sformutowac takg porade dla na-

szych czytelnikéw na temat obstugi klienta?

Dobra obstuga klienta polega na tym, zeby doprowadzi¢
do momentu, w ktorym klient pozbywa sie problemu.
Przykfadowo, jezeli nie mam towaru, o ktéry pyta klient,
to go nie sprzedam, ale moge przejg¢ problem od
klienta i rozwigzac go, moéwigc: Wie Pan co, nie mamy
tego towaru, ale zaraz sprawdze, na kiedy mozemy go

dla Pana sciggnac i w ciggu godziny do Pana oddzwonie.

Moze to by¢ towar, ktérego nie mam i nie bede miec,
a jego Sciggniecie jest nieoptacalne. Moge wtedy
zaproponowac w zamian cos innego, ale znéw pojawi
sie potrzeba spytania, do czego klient go potrzebuje

i czy spetni jego oczekiwania.

Jest to taka zasada, dzieki wdrozeniu ktorej, kazda
firma bedzie w stanie podnie$¢ obstuge klienta na
wyzszy poziom. Nie zostawiaj klienta z problemem,
zabierz ten problem od klienta i rozwigz go tak, zeby

utatwic¢ mu zycie.

I Dziekuje za rozmowe.
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Wskazania brometru EFL - informujacego o skionnoéci firm z sektora MSP do wzrostu -
w Il kwartale 2017 roku:

Odczyty barometru EFL, pierwszy raz w historii badania, pokonaty prég 60 pkt.

61,5 pkt. 61,8 pkt. 61,7 pkt.

mikrofirmy mate firmy Srednie firmy

W strukturze polskich przedsiebiorstw dominujg firmy

BU%%WE%WO jednoroczne i dwuletnie — odpowiednio 1 0% | 8%
I

PRZEMYSE

1 0'3% miejsc pracy tworzona
I I I n jest w sektorze matych
/

i Srednich firm

4,4% przedsiebiorstw dziatajacych w Polsce
eksportuje wyroby, a 1 '0 /0 ustugi.

16% 30%

HANDEL
27%

tyle firm biorgcych przychoddéw polskich
PO Nna d udziat w badaniu uznato firm-eksporteréw
matych i Srednich pierwszy kwartat br. za z sektora MSP pochodzi
O O/ przedsiebiorstw w Polsce korzystny dla gospodarki z dziatalnosci e-commerce
O posiada swojg strone krajowe. wg wynikéw badania
internetowg FedEx SME Export Report
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MARTA SZCZEPKOWSKA-SADOCH

fot. materiaty prasowe Freedom Nieruchomosci

Kto kiedykolwiek zastanawiat sie nad odpowiednig inwestycja, ktora bedzie
rzeczywiscie optacalna i bezpieczna, ten z pewnoscig pomyslat o zakupie
nieruchomosci. Czy zawod posrednika nieruchomosci jest rownie dobrg

inwestycjg we wiasng przysztos¢?

O rozpoczeciu biznesu w tej branzy rozmawiam z Martg Szczepkowskg-Sadoch,
ktéra cate zawodowe zycie zwigzata wtasnie z nig. Wraz z innymi pasjonatami
wspottworzy marke Freedom Nieruchomosci. Ta marka w widoczny sposob
zmienia kulture posrednictwa nieruchomosci w Polsce. Obecnie Marta

Szczepkowska-Sadoch, jako jeden ze wspotwiascicieli, odpowiada za catosc

proceséw prawnych i transakcyjnych tej spotki.
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Rynek nieruchomosci w Polsce, cho€ jest sto-
sunkowo mtody, to jednak wyjatkowo prezny.
Inwestycje deweloperskie wyrastajg jak grzy-

by po deszczu. Wydaje sie, ze to dobry czas dla

specjalistéw rynku nieruchomosci.

Dla specjalistow zawsze jest dobry czas. Wazne, aby
nim by¢. W branzy nieruchomosci oznacza to zna-
jomos¢ rynku i mechanizmaéw, ktére nim kieruja.
Umiejetnos¢ reagowania na bardzo zmienne czynniki
popytowe i co najwazniejsze dostosowanie modelu
biznesowego do wartosci, ktéra w danym momencie

jest wazna dla klientow.

Dzis liczba mieszkan oddana do uzytku przez dewelo-
perdw jest najwyzsza od 7 lat. Kryzys z lat 2008-2011
zostat zazegnany i mozna powiedzie¢, ze od co najmniej
3 lat sprzedaz nieruchomosci wyraZnie nabrata tempa.

W okresie od stycznia 2016 do marca 2017 deweloperzy
oddali do uzytku ponad 80 tys. mieszkan. Rynek pracy
jest stabilniejszy. Coraz wiecej z nas ma 0szczednosci

i czesto inwestuje w nieruchomosci. Jesli na rynku pojawia
sie popyt, to pojawia sie tez zapotrzebowanie na specja-
listéw do jego obstugi. Szczegdlnie dzi§, kiedy brak nam

czasu i chetnie zlecamy pewne rzeczy profesjonalistom.
Co moze zachecac do rozpoczecia przygody
z pracg w nieruchomosciach? Jakie sg najwiek-

sze plusy pracy w tym zawodzie?

Dobre pienigdze, nieregulowany czas pracy, kontakt

z ludzmi i ciggte wyzwania. Kazda nieruchomos¢, kazda
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transakcja jest inna, kazda jest nowa przygoda. Przede
wszystkim jednak tym, co ciggnie ludzi do tej branzy, to
zarobki. Agent nieruchomosci nie ma sufitu finansowe-

g0 innego niz taki, ktéry sam sobie okresli.

Nie kazdy odnajdzie sie jednak w takich wa-
runkach. Jakie predyspozycje powinien mie¢

agent nieruchomosci?

Dobry agent jest przede wszystkim zdyscyplinowany

i systematyczny. Wiele oséb nie radzi sobie w tym zawo-
dzie, poniewaz koncentrujg swojg energie na dziata-
niach, a nie na rezultatach. Dzwonig, umawiajg spotka-
nia, rozdaja ulotki, prezentujg oferte, ustugi itd. zamiast
podpisywac¢ umowy i finalizowac transakcje. Te pierwsze
czynnosci dajg wrazenie, ze ,co$ sie dzieje”. Praca wre

i jest dobrze. Ale tylko te drugie przynoszg pienigdze,

0 czym wiedzg najlepsi specjalisci.

Dodatkowo, skuteczny agent powinien by¢ kontaktowy
i lubi¢ ludzi. Umiec stucha¢, dobrze kojarzyc¢ fakty, by¢
nastawiony na szukanie rozwigzan. Czasami trzeba sie
zmierzy¢ z wygdrowanymi, czy wrecz niemozliwymi do
zrealizowania oczekiwaniami klienta, np. co do ceny.
Wowczas nalezy umiec wyjasnic i przekonac, dlaczego
taka cena jest nierealna i co sie stanie, jesli nie bedzie

ona dostosowana do obecnego poziomu na rynku.

Co jest najtrudniejsze w pracy posrednika?

Mysle, ze systematycznos$¢. Umiejetnos¢ planowania

sprzedazy nieruchomosci, tak zeby regularnie

finalizowac transakcje. Zeby tak sie dziato, nalezy sys-
tematycznie pozyskiwac nieruchomosci oraz potrafi¢
oceniac ich potencjat sprzedazowy. Drugg strong me-
dalu jest dobra umowa, wolna od klauzul zakazanych,
a jednoczesnie gwarantujgca wynagrodzenie za su-
mienng i rzetelng prace. Klienci nie zawsze zdajg sobie
sprawe z liczby rzeczy, ktére robi posrednik. Oczywi-
Scie, ze widzg zdjecia i oferte na stronie, ale nie widza
juz catej pracy analitycznej, ciagtego Sledzenia rynku,
oceny ,popularnosci” oferty, analizowania tego, co

na te popularnos¢ wptywa, wykorzystywania réznych
narzedzi, aby popularnos$¢ zwiekszy¢ i doprowadzi¢
klienta. A na tym przeciez nie koniec, poniewaz zostaje

cata sfera negocjacji i finalizowania transakdji.

Posrednictwo nieruchomosci to zawéd bardzo
wymagajacy. Panuje na nim duza swoboda
standardow i obowigzuje wiele modeli wspét-

pracy z klientami.

Doktadnie. Rynek jest dos¢ rozdrobniony i mimo
wszystko jeszcze mato sprofesjonalizowany. Kazdy ma
swoje standardy i przekonania. Brak jest w te] kwestii

dobrych regulacji prawnych.

Czes¢ Srodowiska uwaza, ze deregulacja prawna
zawodow rynku nieruchomosci wptyneta na obnizenie
poziomu ustug i wiedzy posrednikéw, ja sie z tym

nie zgadzam. Uwazam, ze zaden dyplom, licencja czy
zaswiadczenie nie dowodzg zdobytej wiedzy. To zawdd,
ktory wymaga ciggtego doskonalenia swoich umiejetno-
$ci sprzedazowych, zdobywania wiedzy o nieruchomo-

Sciach czy wiedzy ekonomiczno-spoteczne;.
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fot. Bench Accounting / unsplash.com

Zatézmy, ze chce podja¢ wyzwanie. Od czego

powinnam zacza¢?

Od Excela. Od policzenia tego biznesu i zapewnienia
Srodkéw na rozruch. Nie moéwie tylko o wynajeciu lokalu,
kupieniu telefonu i samochodu. Dzi$ to za mato. Dzi$
potrzebna jest odpowiedzialna synergia dziatan offline

i online. Biznes w nieruchomosciach bez solidnych fun-
damentéw w internecie nie ma szans na przetrwanie.
Dobrze wypozycjonowana i atrakcyjna zaréwno wizerun-
kowo, jak i UXowo strona i widoczna obecnos¢ ofert na
serwisach ogtoszeniowych - to podstawa. Drugg sprawa
sg zasoby ludzkie. Swietnie wyszkoleni pracownicy, fo-
tografowie, homestagerzy, osoby znajace przepisy prawa

z zakresu obrotu nieruchomosciami. Ostatnig rzecza
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jest prawidtowo skonstruowana - zabezpieczajaca
interesy wszystkich stron - umowa posrednictwa i cata

dokumentacja okototransakcyjna.

Wazna pozycja kosztowg (a czesto bagatelizowang

przez poczatkujgcych przedsiebiorcéw w tej branzy) sg
wynagrodzenia agentéw, koniecznie do uwzglednienia
w tej kalkulacji. Umiejetnos¢ ustalenia progu prowizyj-
nego - takiego, ktéry dla organizacji generuje akcepto-
walne zyski, a dla agenta jest motywujacy - to klucz do

szybkiego rozwoju.

Dobry biznesplan pokaze nam dwie perspektywy. Kiedy
pojawia sie pierwszy zysk oraz kiedy przygotowac sie
na pierwszy trudny okres. Bez watpienia taki nadejdzie.
Okres, w ktérym jest bardzo duzo pracy, duzo nauki,
wdrozen i stosunkowo niewielkich pieniedzy. Po takim
usystematyzowaniu warto sie zastanowi¢, czy chcemy
sami ,wymyslac¢ koto na nowo”, czy skorzysta¢ z goto-

wych juz rozwigzan i wsparcia oséb doswiadczonych.
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fot. unsplash.com

Freedom Nieruchomosci to jedna z najbar-
dziej rozpoznawalnych sieci biur nierucho-
mosci w Polsce, ktéra w sposéb catkowicie
organiczny rozwineta sie z jednoosobowego
biura do ogélnopolskiej sieci liczacej blisko 40

oddziatéw w zaledwie 7 lat. Opowiedz pokrot-

ce, jak do tego doszto?

Freedom Nieruchomosci powstato w 2010 roku. Witasci-
wie od samego poczatku z moim udziatem, chociaz nie
od razu bytam wspdInikiem. Statam sie nim okoto

1,5 roku po rozpoczeciu wspotpracy. Poczatkowo byli-
Smy jednym z kilkudziesieciu biur w Olsztynie, jednak od
zawsze chcieliSmy sie czyms wyrézniac. Zmienia¢ dosc¢
przecietny obraz posrednika i samego posrednictwa

w obrocie nieruchomosciami. Zalezato nam, aby nasze
oferty byty dobrze przygotowane, a osoby prowadzace

ich sprzedaz znaly je znakomicie.

Kluczem do tego celu staty sie umowy na wytgcz-

nosc¢ i profesjonalne przygotowanie nieruchomosci

do sprzedazy poprzez home staging i profesjonalne
sesje zdjeciowe. Szybko okazato sie, ze ten model sie
sprawdza. Skoro sprawdzit sie w Olsztynie, to mogt sie
sprawdzi¢ tez w innych miastach. Tak powstat pomyst
na budowanie sieci. Przygotowalismy oferte wspdtpracy
i rozpoczeliSmy proces poszukiwania partnerow. To byta
doskonata decyzja. Mielismy sprawdzony model, dobrze
przygotowany produkt, a sam rynek byt otwarty na nowe
pomysty. Dlatego sie¢ byta budowana dos¢ intensywnie.
W pierwszym roku zostato otwartych az 10 oddziatéw,

a dzi$ mamy ich 36 oraz 3 oddziaty wiasne.

Profesjonalne przygotowanie oferty jest Wa-
szym wyréznikiem. Wydaje sie to do$¢ proste
do skopiowania, a jednak konkurencja wcale

nie depcze Wam po pietach?
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W mojej ocenie odpowiada za to przyjety model pracy
oparty na umowie na wytgcznos¢. Ta umowa pozwala
agentowi zaangazowac sie na 100% w sprzedaz danej
oferty. Wie, ze jesli dobrze przygotuje ogtoszenie, to
doprowadzi do jej szybkiej sprzedazy i otrzyma wyna-
grodzenie. To pozwala zaangazowa¢ $rodki finanso-
we i czas w profesjonalng sesje zdjeciowa, promocje
oferty i analize rynku, ktéra pozwoli ustali¢ najbardziej
optymalng, w danym czasie, cene sprzedazy. Poprowa-
dzi¢ prezentacje w formule ,otwartych drzwi”, dobrze
przeprowadzi¢ negocjacje i w konsekwencji sfinalizowac

sprzedaz. To dobry i sprawdzony model.

Co warte podkreslenia, jestescie prowody-
rem na rynku w kwestii jego profesjonaliza-
cji. To efekt dostosowania sie do oczekiwan
klienta, che¢ wyréznienia sie czy poczucie

misji uzdrowienia wizerunku zawodu po-

srednika w Polsce?

Nic nie dzieje sie przypadkiem. Klienci oczekujg od po-
Srednika czegos wiecej. Czegos, czego sami nie umieja
badz nie chca robic. Posrednik, oczywiscie, ma wiedze,
doswiadczenie i kontakty, ale dzi$ to za mato. Dzi$
powinien by¢ koordynatorem catego procesu sprzedazy,
mie¢ na nig pomyst oraz umie¢ zorganizowac przygoto-
wanie nieruchomosci do sprzedazy od strony wizualnej
i prawnej. Agent musi zbadac rynek i okresli¢ jak najlep-
szg cene, przygotowac oferte, skutecznie jg promowac,
przeprowadzi¢ prezentacje. Wreszcie, znalez¢ nabywce
i sfinalizowac transakcje, by¢ z klientami do konca, do
momentu przekazania kluczy. Méwigc posrednik, nie
mam na mysli jednego cztowieka. To raczej zespot ludzi,

w ktorym kazdy z cztonkéw odpowiada za inny element

FIRMER  nNumEro03/2017



i nieustannie poszerza swoje kwalifikacje. Mysle, ze to
réwniez stanowito o naszej przewadze i gwarantuje tak
efektywne powodzenie biznesu. Weszlismy w model

pracy zespotowej i to dziatal

Na sukces skfada sie mnostwo pracy i dziatan, ktére

sg mniej efektowne i widoczne. Co tu mam na mysli?
Przemyslany proces rekrutacji, uporzagdkowany system
wdrozen i szkolen dla agentéw i franczyzobiorcow -
nakierowany na dziatania operacyjne. | wreszcie system
regularnej komunikacji na kazdej ptaszczyznie pozwala-
jacy szybko reagowac na biezgce wyzwania. W efekcie

mozna uzyskac¢ przewage konkurencyjna, na ktorej

kazdemu zalezy.

Rozwigzania, ktére wypracowaliscie, oferuje-
cie w modelu franczyzowym. Kto moze z nich

skorzystac€ i co otrzyma?

Nasza oferta jest skierowana zaréwno do tych, kto-

rzy chcg rozpoczad biznes w tej branzy, jak i do 0séb

dziatajgcych juz w posrednictwie. Franczyza Freedom
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fot. Nik MacMillan / uni

Nieruchomosci nie jest jednak dla kazdego. Na naszym
wsparciu skorzystajg franczyzobiorcy, ktorzy chca
budowac i rozwijac zespoty najlepszych sprzedawcow
nieruchomosci na lokalnym rynku. Oferta Freedom
bedzie dobrym rozwigzaniem dla osob, ktore chcg

na lokalnym rynku zyska¢ przewage konkurencyjng
poprzez $wiadczenie ustugi w najwyzszym standardzie,
zaréwno pod katem przygotowania nieruchomosci

do sprzedazy, jak i obstugi klienta. Oprocz narzedzi

i dokumentéw niezbednych do prowadzenia biura
nieruchomosci, wypracowalismy autorski system szko-
ler przygotowujgcych do sprzedazy nieruchomosdi,
posiadamy gotowe modele wspotpracy z klientem oraz
szereg wspierajgcych narzedzi, ktére pozwalajg nam

szybko sprzedawac nieruchomosci.

Dziekuje za rozmowe.

fot. Olu Eletu / unsplash.com
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- IRMADUZE
OZLIWOSCI? DZIEWIEC
KROKOW W MARKETINGU

INTERNETOWYM

— ARTUR SMOLICKI —

Zdecydowana wiekszos¢ matych i Srednich firm zmaga sie kazdego dnia z problemami
dotyczacymi skutecznego pozyskiwania klientéw. Pojawia sie tez kwestia kosztow,
jakie musza w zwigzku z tym ponies¢. Analizujgc ich dziatania, bardzo czesto
mozna doj$¢ do wniosku, ze poprawa zaledwie kilku elementéw moze catkowicie
odmienic sytuacje firmy. Jak czesto zastanawiasz sie, co tak naprawde robisz Zle,
gdzie niepotrzebnie uciekajg pienigdze i dlaczego mimo atrakcyjnej oferty wcigz
brak klientow? Sprawdzmy, czy wykorzystujesz wszystkie mozliwosci, jakie daje Ci

nowoczesny marketing internetowy!
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ARTUR SMOLICKI

Specjalista ds. marketingu internetowego. Pasjonat mediéw spotecznosciowych oraz
mozliwosci tworzenia biznesu w sieci. Od ponad 6 lat wspétpracuje z wieloma polskimi oraz
Swiatowymi markami, budujac ich wizerunek oraz doradzajgc w kwestii podejmowanych

dziatah marketingowych. Z zainteresowaniem $ledzi trendy zachodzace w sektorze MSP oraz
branzy e-commerce. Subiektywny bloger poruszajacy tematy zwigzane z biznesem, reklama
oraz aktywnoscig w sieci. Prelegent, szkoleniowiec oraz uczestnik konferencji branzowych.
Mentor w programie akceleracji dla startupéw Starter Rocket.

Nawet najlepszy marketer nie zbuduje realnej wartosci
firmy w sytuacji, gdy zawodzi oferta, obstuga klienta,

a ceny produktow czy ustug znaczgco przewyzszaja
konkurencje. Zanim wiec w jakikolwiek sposéb
przystapimy do promocji, musimy by¢ pewni, ze
potencjalny klient otrzyma od nas najlepsze, co jestesmy
w stanie mu zaoferowac i nie pozwolimy sobie przy tym
na najmniejsze potkniecie. Od czego powinnismy zatem

rozpoczac reklame naszej firmy w internecie?
— O /I — Krok pierwszy - strona internetowa

Rynek zmienia sie tak szybko, ze brak strony dostoso-
wanej do urzadzer mobilnych jest jednym z najwiek-
szych bteddw, jakie mozemy popemic. Pierwsza kara
nadejdzie bowiem ze strony Google, ktére zdecydowa-
nie nie doceni nas w wynikach organicznych, przy okazji
podnoszac koszta w wynikach ptatnych. Druga kara
czeka nas ze strony potencjalnych klientéw. Natrafiajac
na problem z wlasciwg nawigacja, szybko z nas zrezy-
gnuja i udadzg sie do konkurencji. Zapewniam, zadnej
firmy nie sta¢ na to, by z powodu strony internetowej

traci¢ potencjalnych klientéw.
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- O 2 — Krok drugi - poznaj Google Analytics

Google Analytics dostarcza wszystkich najwazniejszych
informadji, poczawszy od skutecznosci poszczegdlnych
form reklamowych, po zachowania konsumentéw na
stronie. W tatwy sposéb stwierdzimy takze, jakie elemen-
ty musimy poprawi¢, by pienigdze z budzetu nie byty
wykorzystywane na reklame trafiajaca do tych, ktérzy
nie planuja skorzystac z oferty. Zwiekszenie sprzedazy
czy liczby pozyskanych leadéw nawet 0 5% moze dac
nam realne wzrosty w kazdej gatezi dziatalnosci naszej
firmy. Jezeli do tej pory nie uzywasz zadnego narzedzia

analitycznego, najwyzszy czas to zmienic.

- O 3 — Krok trzeci - zacznijmy od

firmowego blogu

,Nie sta¢ mnie na wspotprace z agencjg SEQ". Jezeli to
stwierdzenie odnosi sie takze do Ciebie, nie oznacza to,
ze tracisz bezpowrotnie szanse na zauwazalng widocz-
nos$¢ w wynikach wyszukiwania. Blog firmowy to dzisiaj,
subiektywnie, najskuteczniejsza diugofalowa forma
promodji Twojej firmy niewymagajaca prawie zadnych

kosztéw, poza czasem.

O czym pisac? Btedem jest pisanie o swojej firmie,
zamiast o problemach grupy docelowej. Prowadzac
sklep internetowy z zabawkami, Twoim klientem sg
rodzice majgcy wiele réznorodnych, wartych rozwigzania
problemdw. Pisa¢ mozemy wiec o edukadcji, zdrowiu, wy-
chowywaniu i innych pochodnych tematach. Wystarczy
kilka artykutow miesiecznie, by w ciggu pot roku znaczaco

zwiekszy¢ liczbe odwiedzajgcych nas osob.

— 04 — Krok czwarty - marketing

w wyszukiwarce

Wyniki organiczne to jedno, pfatne wyniki wyszukiwania
to natomiast ogrom mozliwosci, w ich strone musisz po-
kierowac swoje dziatania. Obecnie ponad 80% 0s6b, po-
szukujgc ustugi czy produktu, kieruje sie do wyszukiwarki
Google. Google Shopping dla sklepdw internetowych to
dzisiaj praktyczny obowigzek. Kampania w wyszukiwarce
to juz oczywistos¢. Do dyspozycji mamy jednak jeszcze
remarketing, niezwykle skuteczny w momencie, gdy nasz
potencjalny klient w czasie odwiedzin witryny nie jest
jeszcze w procesie zakupowym. To tylko najwazniejsze
mozliwosci systemu reklamowego Google. Wraz ze
wzrostem budzetu rosnie takze liczba form dotarcia do

potencjalnego klienta, z ktérych mozemy skorzystac.

— O 5 — Krok piaty - czy fanpage jest
niezbedny?

W wiekszosci przypadkéw zdecydowanie tak. To idealne
miejsce, by gromadzi¢ spotecznos$¢ potendjalnych klientow
i statych odbiorcéw, prezentujac im najwazniejsze tresci
zwigzane z nasza firmg. Zmieni¢ musi sie jednak podejscie
do istotnych wspoétczynnikow. W dobie bardzo ograniczo-
nych zasiegdw organicznych liczba naszych fanéw odgrywa
jedynie role wizerunkowa. Jakiekolwiek dziatania reklamo-

we prowadzone w tym kierunku mijajg sie wiec z celem.
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O czym powinnismy zatem pisa¢ do naszej spotecznosdi,
by zdoby¢ zaangazowanie? Oczywiscie im ciekawsza
branza, tym wieksza szansa, ze potencjalni klienci beda
chcieli z nami rozmawia¢. Warto jednak wykorzystac
wszystkie mozliwosci, jakie Facebook oferuje. Posty typu
carousel, pionowe grafiki, animacje, filmy, zdjecia panora-

miczne, to tylko poczatek mozliwosci.

— O 6 — Krok szésty - kampania reklamowa

na Facebooku

Jezeli jesteSmy w stanie okresli¢ bardzo precyzyjnie
nasza grupe docelowg, to wiasnie Facebook jest dla nas
idealnym rozwigzaniem. Mozliwosci targetowania reklam
sg tak ogromne, ze nigdy nie zabraknie nam pomystéw
na testowanie przygotowanych kreacji. Mozemy takze
prowadzi¢ dziatania zasiegowe, skupione na wzroscie
liczby przekierowan, wyswietlen filmow wideo czy tez jed-
nym z najciekawszych formatéw, a wiec zbieraniu leaddw

bezposrednio poprzez Facebooka.

W jaki sposéb okresli¢ wiasng grupe docelowg? Jesli
mowimy o wspominanym wczesniej sklepie z zabawkami,
zadanie jest dos$¢ proste. Musimy bowiem dotrze¢ do
rodzicow, ktdrzy nie tak dawno pochwalili sie na Facebo-
oku narodzinami dziecka. Sprawdzajac natomiast rézne
lokalizacje, umiejscowienie reklam, wiek rodzicéw, ich
zainteresowania, z czasem dojs¢ mozemy do bardzo
dokfadnie sprecyzowanej grupy docelowej, generujacej

nam satysfakcjonujgcy koszt konwersji.

- O 7 — Krok siédmy - e-mailing ponownie

popularny

Jeszcze nie tak dawno e-mail marketing przezywat maty
kryzys. Zachwyceni mediami spofeczno$ciowymi zapo-

mnieliSmy o tym, ze to wiasnie komunikacji e-mailowej
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nadal uzywamy regularnie. To chyba najefektywniejszy

Sposéb na utrzymywanie kontaktu z potencjalnymi

i obecnymi klientami.

Jak zaplanowac skuteczng kampanie e-mail marketin-
gowg? Po pierwsze, powinnismy stworzy¢ dedykowany
landing page, ktéry pozwoli nam zbiera¢ dane adresowe
naszych odbiorcéw. Po drugie, prawdopodobnie najwaz-
niejsze, powinnismy wykreowac powdd, dla ktérego uzyt-
kownik powinien zapisac sie na naszg liste. Moze to by¢
kurs internetowy, darmowy poradnik, e-book prezentu-
jacy najciekawsze rozwigzania z naszej branzy. Wartos¢

dodana, za ktdrg nasi klienci na pewno podziekuja.

_ O 8 _ Krok 6smy - czym jest monitoring

internetu?

Czy wiesz doktadnie, w jakim miejscu sieci i w jaki spo-
sob klienci méwig o Twojej firmie? Wyobraz sobie, ze
gdy prowadzitem szkolenie, jeden z jego uczestnikow
napisat na wtasnym profilu, ze spodziewat sie czegos
zupetnie innego, dodajac przy okazji moje nazwisko,
chociaz bez oznaczenia mojej osoby. Jakie byto zdziwie-
nie tego uczestnika, kiedy w przerwie zaje¢ zapytatem
g0, jakich kwestii mu brakuje, co powinienem dopo-
wiedzie¢ i w jaki sposob zwiekszyc¢ jego zadowolenie

z poswieconego mi czasu. Korzystajac z takich narze-

dzi jak Brand24, Monitori, SentiOne czy Newspoint

dotrzemy do kazdej opinii 0 naszej firmie czy marce
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osobistej, z kazdego zakatka sieci. Pozytywne opinie

s3g przyjemne, negatywne opinie warto znalez¢ bardzo

szybko. Moze sie bowiem okaza¢, ze nawet nieprawdzi-

wa informacja mocno zaszkodzi naszej marce.

_ O 9 _ Krok dziewiaty - wykorzystaj

dostepne narzedzia

Wielokrotnie styszatem od klientéw, ze bardziej rozbu-
dowane dziatania wymagaja bardzo duzych budzetow.
Mato kto jednak wie, ze obecnie najwiekszym btedem
firm jest przeoczanie mozliwosci, jakie oferujg nam
inni przedsiebiorcy. Poszukujac tanich i wartosciowych
materiatow, trafiamy do serwisu Fiverr.com, w ktérym
za 5 dol. otrzymac¢ mozemy wysokiej jakosci materiaty
wideo, identyfikacje wizualne, a nawet cate reklamy
wideo. SoTrender.pl z kolei pozwoli nam monitorowac
i analizowac skutecznos¢ naszych dziatan na Facebo-
oku, przy okazji zestawiajac je z najblizszg konkurencja.
W poszukiwaniu relatywnie tanich narzedzi do e-mail
marketingu trafimy na Mailchimp.com, w ktérym baza
uzytkownikéw nieprzekraczajgca 2 tys. odbiorcow jest

catkowicie darmowa.

Takich rozwigzan znajdziemy w sieci bardzo duzo. Kazde
z nich pozwoli nam jeszcze efektywniej wykorzystac
mozliwosci marketingu w sieci, prowadzac tym samym
do wiekszych przychoddw czy lepszej obstugi klienta. Na

tym przeciez zaleze¢ powinno kazdemu z nas.

LUKASZ ZELEZNY

Podroézuje po catym Swiecie jako specjalista

ds. SEO i medidéw spotecznosciowych. Bloguje na
https://zelezny.uk. Kieruje zespotem ruchu
organicznego w uSwitch, brytyjskiej poréwnywarce
cen ustug. Juror tegorocznych edycji European
Search Awards oraz UK Search Awards. W 2015
roku uznany za jednego z dziesieciu najbardziej
wptywowych influenceréw w Wielkiej Brytanii.

JAK TO ROBIC
DOBRZE W 2017

Optymalizacja i pozycjonowanie to terminy, ktére do stownika

polskiego marketingowca weszty jeszcze w latach 90. Po wielu
latach spedzonych w tzw. SEO (Search Engine Optimization) dzis, przy
okazji roznych konferencji i spotkan biznesowych, zdarza mi sie

styszeC pytania, ktore same w sobie sugerujg jakoby ruch organiczny

i dziatania zwigzane z jego pozyskiwaniem odeszty dawno do lamusa.
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Czy warto jeszcze robi¢ SEO?”
,Czy SEO umarto?”
Zdarzajg sie takze oznajmienia: ,Pozycjonowanie to

przesztosc”.

Przyjmowanie takiego zatozenia jest btedem i posrednio
daje lepsza pozycje wyjsciowa konkurencji. Wyobraz
sobie, ze Expedia czy Booking.com zrezygnowaliby

z aktywnego podejmowania dziatan dla polepszenia
rezultatéw w ruchu organicznym. W krotkim czasie
okazatoby sie, ze ci ktorzy zwykle byli drudzy w wynikach,

teraz wyszli na prowadzenie.

CMS

Aby porzadnie zabrac sie do optymalizacji witryny, nale-
zy pamietac o kilku istotnych rzeczach. Pierwsza to CMS,
czyli system zarzadzania trescia. Jesli jest to WordPress
lub inny na biezgco wspierany OpenSource’owy (lub
zamkniety) CMS, to jeste$my na dobrej drodze. Wspo-
minam o WordPressie, bo (jak pisze Codeinwp.com,

w artykule z poczatku 2017 roku) napedza on okoto 27%

wszystkich witryn internetowych.

Gtéwnymi zaletami WordPressa sa:

¢ modutowa budowa
(mozliwos¢ wykorzystania wtyczek),

¢ czeste aktualizacje,

¢ niskie wymagania dot. hostingu,

¢ mozliwos¢ uruchomienia w domenie WordPress.com
przy braku wiasnego hostingu,

o przyjaznos¢ dla wyszukiwarki.
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Wspominajac strukture modutowg CMS-a WordPress,
trzeba réwniez zwrdéci¢ uwage na kilka niezbednych

wtyczek, ktére powinno sie zainstalowac:

¢ Yoast SEO - pozwala m.in. na lepsze zarzadzanie
trescig w obrebie title tagéw i meta description,

¢ W3 Total, SG Cache, Total Cache - poprawiajg wydaj-
nos¢ i szybkos¢ dziatania dzieki tzw. cachowaniu (nie
nalezy uzywac wiecej niz jedng na danej witrynie),

o 404 to 301 - przekierowuje wszystkie btedy 404 na
wybrang strone (nalezy uzywac z rozwaga),

¢ Gonzalez - polska komercyjna wtyczka, ktéra réw-
niez przyspiesza dziatanie strony,

¢ SEO Image Toolbox - pozwala hurtowo rozwigzy-
wac problem ALT tagdw przy plikach graficznych,

o WP Smush - stuzy do kompresji grafiki, a co za tym

idzie skraca réwniez czas tadowania strony.

Inne systemy zarzadzania trescig, ktdre warto wspo-
mnie¢, to np. Drupal czy Magento, a takze rozwigzania

e-commerce takie jak Shopify.

Certyfikat SSL

Jesli mamy juz strone, dobrze jest dokonac przejscia na
SSL. Aby wykonac takg zmiane prawidtowo, nalezy prze-
prowadzi¢ konsultacje SEO. Samo przejscie na SSL nie
jest szczegdlnie skomplikowane. W duzym uproszczeniu
(bo proces ten jest indywidualny dla kazdej strony WWW)
wigze sie z zakupem (np. na GoDaddy lub Comodo) i pra-
widtowym zainstalowaniem certyfikatu na serwerze oraz
ujednoliceniem linkdw wewnetrznych i przekierowaniem

struktury strony z ,http://" na ,https://".

Nastepnie dochodzi konfiguracja Google Analytics i kil-
kutygodniowa obserwacja czy wszystko jest w porzad-
ku oraz czy nie tracimy ruchu organicznego. Drobny
btad na tym etapie moze nas sporo kosztowac. Utrata
ruchu i przychodu z konwersji jest tym, czego chcemy
unikna¢. Jesli czujemy sie niepewnie, proces przekie-
rowania powinien by¢ ,ubezpieczany” przez osobe

doswiadczong w temacie.

W przypadku nowych stron, dopiero zaktadanych, warto
od razu zainstalowac SSL (sugerowany bytby certyfikat
Extended Value). Trzeba tu tez wspomnie¢, ze niektére
firmy hostingowe daja w pakiecie darmowy SSL. Jest to
dobra opcja na poczatek i redukuje catkowite koszty

uruchomienia serwisu WWW.

Hosting

Mamy do wyboru catg game dostawcéw hostingu. Z do-

Swiadczenia wspomne o Hostgator.com i Siteground.com.

Pierwszego uzywatem osobiscie kilka lat temu w for-
mie VPN, czyli prywatnego serwera wirtualnego, na
ktérym uruchamiatem wtasciwe konta hostingowe.

W wersji VPN operuje sie panelami WHM oraz bardzo

popularnym tzw. cPanel.

Drugi z wymienionych - Siteground.com - dwa lata
mtodszy konkurent Hostgatora. W testach szybkosci

z kwietnia 2017 roku, opublikowanych na Wpsitecare.
com, uzyskat najlepszy wynik. Tu réwniez znajdziemy
cPanel i wygodng obstuge parkowania domen, szybkiej

instalacji CMS-6w i nie tylko.
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Do dwdch opisanych wyzej dodatbym jeszcze WpEn-
gine, ktdry (mimo ze trzykrotnie drozszy) oferuje wiele
ciekawych i przydatnych funkcji wspierajacych i dedyko-

wanych WordPressowi.

Wracajac do WordPressa, wszystkie trzy platformy
hostingowe posiadajg w swojej ofercie ustugi dedyko-
wane wiascicielom stron opartych o ten wtasnie CMS.
Beda tu miedzy innymi takie funkcje jak automatycz-
ne aktualizacje czy cachowanie strony dla poprawy

jej szybkosci tadowania. Dlaczego to takie wazne?
Szybkos¢ tadowania strony to istotny wspoétczynnik

majacy wptyw na pozycje w wyszukiwarkach.

N |

Google stara sie

serwowac Swoim
uzytkownikom strony, ktore
w krotkim czasie potrafig
zatadowac sie w catosci

W przeglgdarce po stronie
odwiedzajgcego.

Dzieki temu uzytkownik, najszybciej jak to mozli-
we, otrzymuje szukang informacje. Strony tadujgce
sie dfugo, kilka lub kilkanascie sekund, beda miaty
mniejsze szanse pojawienia sie w czotéwce wynikow
wyszukiwania na wybrane stowa kluczowe (szczegol-

nie te bardzo konkurencyjne).
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Nastepnym krokiem jest podjecie dziatan zwigzanych

z tzw. uptime, czyli czasem, w jakim strona WWW jest
dostepna online. Awarie hostingéw zdarzajg sie nawet
najlepszym dostawcom. Dlatego, dzieki takim narzedziom
jak np. Siteuptime.com, bedziemy informowani o wszel-
kich zaktéceniach w dziataniu naszej strony. Jesli zdarzaja
sie zbyt czesto, warto napisac do ustugodawcy lub roz-
wazy¢ zmiane hostingu, poniewaz takie sytuacje réwniez

negatywnie odbijajg sie na pozycjach w wyszukiwarkach.

OnPage SEO

Kiedy hosting, CMS i certyfikat SSL mamy juz na swoim
miejscu, czas na OnPage SEO. Pierwszym krokiem jest
zainstalowanie Google Analytics. Bez niego nie bedzie-
my wiedzie¢, co zyskujemy z inwestowania swojego
czasu lub pieniedzy w dziatanie zwigzane z marketin-
giem organicznym. Naszymi gtownymi KPI (tzw. Kluczo-

wymi Wskaznikami Efektywnosci) beda:

o liczba konwersji i ich przyrost w ujeciu rok-do-roku,

¢ ruch organiczny i jego przyrost w ujeciu rok-do-roku.

Nastepnie nalezy przejs¢ od tzw. OnPage SEO, czyli
dziafan, ktére poprawig nasze wyniki, a skupiajg sie
wytgcznie na naszej witrynie WWW. Aby zrobic to dobrze
i w sposob zorganizowany, potrzebny bedzie nam tzw.
Crawler. Jest to robot podobny do bota Google, ktéry
poruszajac sie po naszej stronie, bedzie w stanie zebrac
informacje i w przystepny sposéb nam je pokaze. Wybor

jest szeroki i pozwole sobie wymieni¢ tylko kilka:
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Dla 0séb lubigcych kompleksowe rozwigzania, pierwszy
z wymienionych - SEMRush - moze okazac sie najlep-
szy z racji bycia uniwersalng platforma, ktérej jedna

z funkcji to wspomniany crawling. Nieco drozszy Deep-
Crawl bedzie natomiast doskonaty dla oséb lubigcych
mie¢ narzedzie dedykowane do jednego zadania, ktére
bardzo szczegdtowo sprawdzi strone WWW. Deep-
Crawl wygeneruje nam réwniez Sitemap.xml - plik
XML z mapg strony, ktéry mozemy zatadowac do gtow-

nego katalogu strony (root), a nastepnie, po wykonaniu

tzw. crawlingu, otrzymamy informacje o problemach

istniejacych na stronie WWW. Sg to rzeczy zwykle nie-
widoczne na pierwszy rzut oka, ale wazne dla ogélnego

powodzenia kampanii SEO, np.:

o zbyt dhugi/ zbyt krétki/ zduplikowany title tag
i meta description,

¢ brak nagtowka H1,

¢ linki wewnetrzne lub zewnetrzne prowadzace do
nieistniejgcych podstron (zwracajace 404),

o brak ALT tagow.

Problematyczne strony moga zostac wyeksportowane do
Excela, a nastepnie osoba odpowiedzialna za tresci na
stronie, w wiekszosci przypadkdw, bedzie mogta we wia-

snym zakresie nanies¢ niezbedne korekty. Przy specyficz-

nych sytuacjach moze by¢ potrzebna pomoc dewelopera.

Wspomniany OnPage audyt nalezy powtarzac¢ najlepiej

Co tydzien, gdyz wiekszos¢ stron WWW czesto sie zmie-

nia w mniejszym lub wiekszym zakresie. Dochodzg zmia-

ny w /layoucie, nowe artykuty, nowe produkty i wszystkie

te rzeczy nalezy optymalizowac pod katem SEO.
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fot. pixabay.com

Content marketing

Marketing tresci to temat rzeka, wiec wspomne tylko

o dwdch metodach:

@ GAP (czyli szukanie luk) - jest to metoda, ktéra po-
zwala za pomocg narzedzi takich jak SEMRush (Do-
main vs. Domain) odkry¢, na jakie stowa kluczowe
strony konkurencji pojawiaja sie w wyszukiwarkach

przy jednoczesnym braku w nich naszej strony.

Dobrym sposobem jest tagczenie narzedzi (SemRush,
Sistrix, Searchmetrics, SpyFu) dla pozyskania wiekszej
liczby danych i ich obrébki w Excelu. Nastepnie wystar-
czy stworzy¢ i odpowiednio zoptymalizowac tresci, ktére
,zatapia sie” na znalezione w trakcie obrébki danych

stowa kluczowe.

@ Snapshot - to, jak moéwig Anglicy: low hanging fruits
(nisko wiszgce owoce). To sprawdzenie, na jakie stowa
kluczowe nasza strona juz sie pojawia i to w miare

wysoko (np. top 10), ale jeszcze nie na pozycji top 1.
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Mamy wiec przestrzen do polepszenia rankingu
w wyszukiwarce, a co za tym idzie, zwiekszenia ruchu
organicznego. Metoda ta jest przeznaczona dla stron

z historig, bedacych na rynku co najmniej kilka Iat.

tatwa w implementadji i generujgca niskie koszta oka-
zuje sie by¢ bardzo efektywna, jesli jest systematycznie
uzywana. Optymalizacja moze ograniczac sie do dopisa-
nia akapitu zawierajacego w tresci stowo klucz, dodaniu
zdje¢, zmiany nagtowkow lub przemodelowaniu title tag
tak, aby zawartfa sie w nim fraza, na ktérg chcemy poja-

wiac sie wyzej w wynikach wyszukiwania.

Kiedy wyj$¢ na zewnatrz

Wczesdniej mowilismy o OnPage SEO. Wspdtbieznie nale-
7y pamietac o tzw. OffPage SEO - czyli wszystkim tym, co
dzieje sie poza nasza strong WWW, a ma wptyw na ruch

organiczny, jaki otrzymujemy z wyszukiwarek.

W tym artykule chciatbym tez wspomniec o linkach.
Linki z zewnetrznych stron, prowadzace do naszej
strony, ich jakos¢, liczba, rozktad w czasie, réwniez sg
sygnatem dla Google, ile warta jest nasza strona i gdzie

powinna sie pojawiac.

O tym, w jaki sposob je pozyskiwac, mozna mowic wiele,
dlatego napisze tylko, jak ich nie pozyskiwac. Zdecydo-
wanie wystrzegac sie wszystkich ,magicznych” narzedzi
typu: ,Damy Ci 100 linkéw w dzien”. To samo tyczy sie
kupowania linkéw. Takie dziatania mogg skutkowac ka-
rami recznymi (obnizeniem pozycji) naktadanymi przez

Google na strony, ktére stosuja tego typu taktyki.
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Linki nalezy pozyskiwac naturalnie. Na przyktad za
pomocg narzedzi takich jak Brand24 czy TalkWalker.
Umozliwiajg sledzenie, na jakich portalach i stronach
WWW pojawity sie wzmianki o naszej marce. Wéwczas,
kontaktujac sie bezposrednio z autorem lub whascicielem
strony, mozemy zarowno podziekowac, jak i zapytac, czy

nazwa naszej marki moze zosta¢ zamieniona na link.

Innym sposobem jest sprawdzenie, czy linki obecnie
przez nas posiadane, nie trafiajg na strony nieistniejgce
(). te, ktére zwracajg btad 404). Jesli taka sytuacja zaist-
niata, mozemy przekierowac wybrane adresy w bardzie
wiasciwe miejsce. Linki, ktdre wczesniej nie wptywaty na
nasza pozycje, znowu bedg mogly uczestniczy¢ w na-
szym SEO. Zainteresowanych tematem odsytam na blog
http://pointblankseo.com/. Warto zainwestowac w na-
rzedzia pozwalajgce $ledzi¢ przyrost linkdw w czasie.
Moze by¢ to wspomniany juz SEMRush, lepiej jednak
sprawdzi sie wyspecjalizowane narzedzie, takie jak Maje-

stic lub Ahrefs.

Na koniec

SEO to nie jest sprint. To maraton, ktory wygrywaja
cierpliwi. Zwrot z inwestycji dla ruchu organicznego jest
zwykle bardzo wysoki, ale wymaga czasu. Dobrze okiet-
znane SEO to czesto podwajny, potréjny (i wiekszy) zysk
dla biznesu. Opisane metody sg fatwe do wdrozenia

i moga by¢ wprowadzane na etapie budowania zespotu
odpowiedzialnego za dziatania online. Co bardziej skom-
plikowane dziatania moga by¢ (wg precyzyjnych ustalen)

przejete przez agencje lub konsultanta.

fot. Artem Sapegin / unsplash.com
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ECHMOLOGI IT, CZYL
JAK ZAPEWNIC SOB
SPOKOJNIEJSZY SEN
CZESC 2

— MARCIN PIELESZEK —

Co ma wspdlnego spokojny sen z technologig?
Kolejna czes¢ porad dotyczgcych bezpieczenstwa IT.
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MARCIN PIELESZEK

Absolwent Politechniki Wroctawskiej. Wspotautor Biblii e-biznesu 2, twérca

i kreator nowego projektu easylTsecurity.pl (szkolenia stacjonarne i elektroniczne)
przyblizajgcego w sposéb przystepny wiedze z dziedziny bezpieczenstwa
technologii IT. Jest autoryzowanym inzynierem systemowym i trenerem

technologii Microsoft. Prowadzi zajecia na uczelniach biznesowych oraz doradza
w zakresie infrastruktury, narzedzi i bezpieczenstwa IT w firmach.

W poprzednim numerze ,FIRMERA” wprowadzalismy
w temat bezpieczenstwa IT w firmie, kreslac kilka
czarnych scenariuszy utraty danych. Wigzaty sie one

z awarig sprzetowg dysku, kradziezg sprzetu z danymi,
pozarem lub zalaniem. Zwrécitem wtedy uwage na
mozliwos¢ dziatania szkodliwego oprogramowania,
ktore moze szyfrowac dane, w celu wytudzenia oku-
pu. Wedtug mnie, w Swietle przedstawionych faktdw,
bardzo wazne jest ustanowienie w firmie polityki kopii

zapasowych - backupow - i jej konsekwentna realizacja.

To dziatanie moze wydac Ci sie zbyteczne, ale czy
na pewno? Mamy w przedsiebiorstwach procedury
zapewnienia jakosci, rozpisujemy procesy, sktadamy
wielostronicowe oferty do przetargdéw, nie mowiac
o dokumentacji wymaganej porzadkiem prawnym
w naszym kraju. lle czasu poswiecamy zatem doku-
mentacji naszych systemow IT, ktére w wiekszosci

przypadkow sg kregostupem naszego biznesu?

Jezeli (podobnie jak wiekszosci przedsiebiorcéw) ten temat
zabiera Ci niewiele czasu, proponuje abys na poczatek
stworzyt prosty dokument ustanawiajgcy polityke bezpie-
czenstwa Twojej firmy. Moze by¢ to jednostronicowy doku-
ment, w ktorym okreslimy: dane do wykonywania kopii, ich
czestotliwos¢, rodzaj nosnika, osoby odpowiedzialne za ich

wykonanie oraz narzedzia wykonywania tych kopii.
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Kopie zapasowe danych

Sg dwie najwazniejsze rzeczy wymagajace szersze-

go omowienia. Pierwsza to narzedzia, ktérych wybdr
jest bardzo szeroki. Dla mniejszych firm podstawowe
narzedzia backupu sg zwykle darmowe: np. Veeam.com,
2brightsparks.com, Clonezilla.org, Cobiansoft.com,
Crashplan.com. Musimy zapewnic¢ tylko nosniki danych,
czyli dyski. Backup moze byc¢ tez wykonany do komer-
cyjnej ,chmury”: np. Onedrive.com, Dropbox.com oraz
rozwigzania chmurowe dedykowane dla kopii zapaso-

wych: np. Crashplan.com, Tanibackup.pl.

Druga fundamentalnie wazna kwestia dotyczy okreso-
wego wykonywania kopii czasowych, w celu ich przecho-
wywania poza siedzibg firmy, jezeli korzystasz z wia-
snych nosnikéw danych. Minimalny wymog to podjecie
takiego dziatania raz w tygodniu. Dane i wszystkie kopie
nie moga by¢ przechowane w jednej lokalizacji, gdyz

istnieje prawdopodobierstwo pozaru lub kradziezy.

Zamykajac temat zabezpieczania danych, musisz pa-
mietac o jeszcze jednej, waznej kwestii. Twoje systemy
nie mogg mie¢ dostepu do kopii zapasowych w trybie
nadpisywania. Szkodliwe oprogramowanie dziatajgce na

komputerze mogtoby Ciebie pozbawia¢ danych réwniez

na utworzonej kopii. Warto tez przetestowac scenariusz

odzyskiwania danych oraz zadbac o niezalezng kopie
zapasowa firmowej strony WWW. W przypadku tak

bardzo popularnego CMS-a jak WordPress.org, stuzy
do tego wtyczka Updraftplus.com, dostepna réwniez

w wersji darmowe;j.

Codzienne bezpieczne
korzystanie z internetu, czyli
skad bierze sie szkodliwe
oprogramowanie

Czy serfowanie w internecie moze zaszkodzi¢ naszej
firmie? Moze sie to zdarzy¢ i nie mam tu na mysli trwo-
nienia czasu przez pracownikow przegladajgcych zasoby
sieci w poszukiwaniu rozrywki. Takie zachowania mozesz

monitorowac (powiadamiajac o tym pracownikéw) np.
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fot. NordWood Themes / unsplash.com

za pomocg systemu firmy Axence.net (modut Users -
inteligentne monitorowanie uzytkownikéw). Niestety, sa
gorsze ,kataklizmy”, ktére ostatnio zdajg sie narastac.
Mysle tutaj o przestepczym hakowaniu serwiséow WWW
w celu ,wstrzykniecia” ztosliwego kodu. Uzytkownik in-
ternetu odwiedza zainfekowang strone i wykonuje pro-
stg akcje pobrania szkodliwego oprogramowania - wiru-
sa - na swoj komputer. Dziatanie tego oprogramowania
moze by¢ réznorodne: wspomniane szyfrowanie danych
w celu wymuszenia okupu, przejecie kontroli nad urza-
dzeniami komputera (mikrofon, kamera, wykonywanie
zrzutow ekranu), wyciek danych na serwery przestep-
cow internetowych. Wszystkie z wymienionych akcji, za
wyjatkiem pierwszej, moga przebiegac bez wyraznych
objawow, ze wzgledu na brak mozliwosci wykrycia przy

pomocy standardowego oprogramowania.
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Nalezy zaznaczy¢, ze zagrozenia mogg ptynac z roznych
serwisow WWW, nie tylko tych odwotujgcych sie do
naszych ,stabosci”. Zanim przedstawie w skrocie, jakie
utomnosci naszych serwiséw internetowych wykorzystu-
jg przestepcy i na co nalezy zwrdci¢ uwage, w przypadku
naszych firmowych stron WWW, odpowiem na najwaz-

niejsze pytanie: jak sie bronic?

Na pewno potrzebna jest powszechna swiadomos¢ za-
grozen ptyngcych ze stron WWW. Nie nalezy reagowac
na reklamy nieznanych zrédet oraz na proste ,wezwa-
nia do akcji”, np. ,wygrates super smartfona”. Wazna
jest instalacja oprogramowania antywirusowego (pakiet
security) na naszych firmowych komputerach, ktére
zawiera wtyczke do przegladarki internetowej badaja-
cej reputacje stron WWW juz na etapie wyszukiwania,

np. w Google.com. Zwykle obwigzujg oznaczenia: kolor

FIRMER
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zielony - nie zdiagnozowano zagrozen, zotty - wcho-
dzisz na wiasne ryzyko, czerwony - skrajne ryzyko, nie
wchodz (np. rozwigzania firm McAfee.com, Avast.com).
Dodam, ze brak aktualizacji systemu operacyjnego (np.

Windows) oraz aplikacji zwieksza podatnos$¢ kompute-

réow firmowych na zagrozenia.

Chron firmowy serwis WWW

Pewnie zmartwie znaczng czes¢ czytelnikow, ale nie
wystarczy raz zleci¢ wykonanie firmowej strony WWW.
Powinna by¢ ona nadzorowana i aktualizowana. Brak
aktualizacji, szczegdlnie w przypadku powszechnie zna-
nych, otwartych (znany kod aplikacji) oraz w znacznej
czesci darmowych platform CMS (Content Management
System - system zarzgdzania trescig) Joomla.org,
WordPress.org, powoduje petne otwarcie sie na
zagrozenia. W przypadku wspomnianego juz najpo-
pularniejszego WordPressa, zaawansowang ochrone
(z jednoczesnym przypominaniem w wiadomosciach
e-mailowych, o koniecznych czynnosciach serwiso-

wych,) zapewni wtyczka Wordfence.com, dostepna

réwniez w wersji darmowej.

Niestety to nie koniec

W kolejnym artykule z cyklu omoéwimy m.in.: zagro-
zenia wynikajace z poczty elektronicznej i medidw

spotecznosciowych.

Znajdz
biuro idealne!

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

D App Store > Google play = pindows

www.nieruchomosci-online.plaplikacja


https://www.mcafee.com
https://www.avast.com
http://Joomla.org
http://WordPress.org
http://Wordfence.com
http://www.nieruchomosci-online.pl/aplikacja.html
http://www.nieruchomosci-online.pl
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LJestesmy rzemiesinikami. Obaj uzyskalisSmy tytut technika

-

organizacji reklamy - ja w 1982 roku, a brat Arek w 1991 roku.
Co prawda zdobywany byt on w r6znych warunkach polskiej
rzeczywistosci, lecz w tej samej szkole reklamy”. Agencja
Reklamowa AREK jest na rynku od 1988 roku, a o jej historii
i przebiegu dziatalnosci opowiada Mariusz Wawrzenczak -
L wspotwiasciciel agengji, klient portalu www.firmy.net.
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Czym firma wyréznia sie na rynku?

Firma wyrdznia sie indywidualnym podejsciem do kazde-
go klienta. Mowigc wprost, nastawieni jestesmy na mak-
symalne zoptymalizowanie oferty. Wspdlnie analizujemy
potrzeby, stuzymy bezptatnym doradztwem w szerokim
zakresie zwigzanym z funkcjonowaniem reklamy. Dopie-
ro wowczas przystepujemy do projektowania, kalkulacji

i staramy sie przedstawic¢ oferte najkorzystniejsza dla
klienta, choc nie zawsze najlepszg dla nas. Wykonujemy
profesjonalne ustugi reklamowe, nie myslac o biezgcych
korzysciach. Nie jest sztuka osiggniecie jednorazowego
zysku. Sztukg jest przekonanie klienta, aby myslat podob-
nie jak my. Bardzo nie lubimy wykonywania ustug za po-
moca kryterium ceny. Powoduje to wiele nieporozumien

i wzbudza wzajemny brak zaufania i szacunku.

Na firmowej stronie internetowej informuje
Pan m.in. o tym, ze firma dziata na rynku od
1988 roku. Czy budowany latami profesjona-
lizm ma wplyw na zaufanie wsréd klientéw

i jego zdobywanie w przypadku potencjalnych

nowych klientéw?

Zaufanie klientow jest praktycznie jedynym czynni-
kiem, ktéry pozwala w miare swobodnie funkcjono-
wac kazdej firmie. Trudno sobie wyobrazi¢, aby mate
firmy mogty konkurowac z wiekszymi i bogatszymi,
ktore sta¢ na komfort ustalania cen, zatrudniania
specjalistéw od marketingu itd. Zaufanie mozna
zdoby¢ lub zosta¢ nim obdarzonym. Czesto klient
obdarza firme zaufaniem na kredyt, czyli musi bazo-

wac na innych opiniach. To znacznie podnosi range
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i wymaga specjalnego podejscia, gdyz nieopatrznie

mozna straci¢ podwajnie.

Jak przebiegata droga do sukcesu?

Dla wielu mtodych ludzi trudnym do uwierzenia moze
byc fakt, ze trzy dekady temu mato kto czut potrzebe
eksponowania informacji o firmie badz produkcie. Czasy
komunizmu mocno odcisnety pietno na sposobie my-
Slenia przedsiebiorcéw, co nadal da sie odczu¢ - pomi-
mo uptywu lat. Dopiero nadchodzita era komputeréw,

drukarek i ploteréw tngcych.

Pierwsze szyldy z uzyciem folii samoprzylepnych wy-
konywalismy recznie. Wykonanie 1 lub 2 mkw. szyldu
zajmowato jednemu pracownikowi jeden dzien. Duza
marza i wysoki zysk wynagradzaty znakomicie ten trud.
Zdarzato sie, ze w ramach wdziecznosci otrzymywalismy
tez prezenty. Rynek byt jeszcze nieznany, trudno byto

cokolwiek przewidywac.

Nikt nie przypuszczat, ze tak szybko nastapi btyskawicz-
ny wzrost konkurencji, ze cyfryzacja i komunikacja tak
sie rozwing w ciggu zaledwie kilku lat. ByliSmy jedng

z pierwszych w Polsce firm, ktére produkowaty rekla-
my Swietlne, kasetony. Jako pierwsi w 40-tysiecznym
miescie zakupilismy kolorowga drukarke biurowg Epson.
Potem jako pierwsi kupilismy pigmentowy ploter dru-
kujacy marki Mutoh. Podobnie byto z innymi urzadze-
niami i maszynami, jak np. frezarka wielkoformatowa.
Urzadzenia i technologie szybko taniaty, stawaty sie
ogoblnie dostepnym standardem, a na rynek wchodzity

nowe, lepsze. Caly czas gonilismy za nowinkami, co nie

FIRMER  nNumEro03/2017


http://www.firmy.net

zawsze byto uzasadnione ekonomicznie. W dzisiejszych
czasach tylko specjalizacja moze zapewnic sukces finan-
sowy lub absolutng porazke. Nasza firma reprezentuje
starg szkote reklamy - z wyksztatcenia i zamitowania,
nigdy nie specjalizowalismy sie w konkretnej dziedzi-
nie. W pewnym stopniu $wiadomie nie podjelismy

tego trudu i ryzyka. Znamy zbyt wiele firm, ktére miaty
zawojowac Swiat, a dzis juz nie istniejg, inne staty sie

bezdusznymi kombinatami.

Jestesmy pasjonatami reklamy ogdlnie pojetej. Dzieki
uczestnictwu w tak wielu réznorodnych projektach,
mozemy rozszerzac swoje horyzonty. Oczywiscie
chlebem powszednim jest profesjonalne wykonywa-
nie standardowych ustug. Ciggle cos udoskonalamy,
zmieniamy i dostosowujemy sie do sytuacji. Duze firmy
majg problem z elastycznoscig. Natomiast nasza firma
wraz z partnerami w reklamie, moze zrealizowa¢ niemal
wszystko, szybko i tanio. Naszym sukcesem jest to, ze
ciggle trwamy w zawodzie, ktéremu sie poswiecilismy,

ktory uwielbiamy i ktéry nas zywi.
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Jakie formy reklamy najczesciej wybierajg

klienci i co im radzicie?

Zazwyczaj klient wybiera formy reklamy zaobserwowane
u konkurencji lub w przestrzeni publicznej. Najczesciej
wykonujemy: wizytowki, ulotki, plakaty i oczywiscie bane-
ry reklamowe. Oferujemy gratisowy hosting, bezpfatne
wizytowki internetowe, majac nadzieje, ze przetozy sie to

na dalsza wspétprace.

W przewazajgcej wiekszosci klienci nie oczekujg doradz-
twa dotyczgcego rodzaju reklamy. Zainteresowani sg
bardziej szczegdtami, jakoscia, ceng juz wybranego typu
reklamy. Mimo wszystko staramy sie przedstawic¢ inne
rozwigzania, przeanalizowac interakcje i skutecznosc.
Uparcie stawiamy na tworzenie reklam spersonalizowa-
nych, indywidualnych, o wysokiej jakosci. Chcielibysmy,
aby nasi klienci promowali wartosci, ktére oferujg, a nie
fakt istnienia firmy. To jest jedyny sposdb, aby nie zgingc
w gaszczu tysiecy innych podobnych firm. Niestety w ten

sposéb mozna straci¢ klienta, ktéry w sumie oczekuje

fot. unsplash.com

fot. unsplash.com

wykonania pracy, a nie budowania $wiadomosci. Doradz-
two ma sens wowczas, gdy klient jest dojrzaty i powaznie

traktuje zagadnienie promaocji swojej firmy.

Czy internet jest dla Was zrédtem klientéw? Czy

reklama online jest konicem reklamy offline?

Reklama online catkowicie zmienita proporcje i rela-
Cje, lecz jeszcze absolutnie nie moze zastapic reklamy
offline. Spoteczenstwo bardzo mocno naciska na
uporzadkowanie przestrzeni publicznej. Moze to by¢
przyczynek do tego, ze wiele rodzajéw reklam zniknie

badZ zostanie ograniczona.

Juz dzi$ nalezy sie przyzwyczajac do tego, ze przysztose
wielu firm bedzie zalezna gtéwnie od cyfrowej dystrybu-
cji tresci, sortowania i rankingéw. W naszym przypadku
jest to juz odczuwalne. Nowi klienci przewaznie widzieli
nasza witryne w internecie lub zauwazyli w mediach
spofecznosciowych. Zanim sie zdecydowali, sprawdzili,
czy warto sie z nami skontaktowac. To jest powazny
sygnat do tego, aby zadbac o sumienng ekspozycje,
modernizacje strony i aktywnos¢ medialna. Jeszcze kilka
lat temu 70% nowych klientéw zdobywalismy dzieki fi-
zycznej lokalizacji przy gtéwnej drodze krajowej. Obecnie
wiekszos¢ kontaktéw nawigzujemy dzieki internetowi,

a finalizujemy e-mailem i spedycja.

Najlepszg w swojej klasie realizacjg okazata sie nasza
wizytéwka na portalu Firmy.net. Jako specjalista od
marketingu, SEO i pozycjonowania musze stwierdzi¢, ze
jakos¢, oferowane narzedzia i obstuga pakietu, serwis ten
oferuje w rewelacyjnej cenie w stosunku do innych kon-
kurencyjnych portali. Warto sprawdzi¢ w ranking Alexa,
poszukac pozydji wizytdwki w Google, zwroci¢ uwage na
reklamy Sledzgce. Dzieki temu, ze jesteSmy zadowoleni

z oferty serwisu, juz kilku kolejnych naszych klientéw

korzysta z ustug portalu.

Kto jest Panstwa klientem? Czy zdarzaja sie
Wam klienci, ktérych mozna by sklasyfikowa¢

w ramach dziatalnosci pozalokalnej?

Naszymi klientami sg szkoty, urzedy, inne jednostki
publiczne. Swiadczymy ustugi dla sieci handlowych
oraz MSP. Wykonalismy wiele ustug na terenie miasta

Warszawy, lecz zazwyczaj dziatalnos¢ firmy jest zwigzana
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z nasza lokalizacja. JesteSmy aktywni w promieniu okoto
50 km od Minska Mazowieckiego. Wykonujemy zlecenia
spoza tego obszaru dosc rzadko, ale przewaznie nie sg
to wtedy drobne projekty. Cho¢ dzieki obecnosci w sieci
coraz czesciej realizujemy prace z catej Polski i dokonu-

jemy spedycji.

Ktore z funkcjonalnosci portalu Firmy.net

moze Pan wskazac jako najskuteczniejsze?

Bardzo mi sie podoba przejrzystos¢ serwisu i ciekawa
forma promocji - mam na mysli sekcje: Nasze produkty.
Na stronie uzytkownika bardzo dobrym rozwigzaniem
jest umozliwienie dodawania referendji i opinii. Abso-
lutnie nie do przecenienia jest zaktadka Aktualnosci.

Doceniaja to klienci, a pozycja serwisu w Google rosnie.

Bardzo interesujgcym jest rowniez odznaczenie Firma
Przyjazna Internautom, pojawia sie ono na prezen-
tacji i mozna zamiescic je na stronie WWW. Ciekawa
jest mozliwos¢ udostepniania okazji lokalnych, opcja
remarketingu oraz precyzyjna promocja w satelickich

serwisach.

Jakie najwieksze korzysci widzi Pan z posiada-

nia wtasnej firmy?

Bedac rzemiesinikiem, nie mozna by¢ niezaleznym, trze-
ba umiec sie dostosowac. Korzyscig moga byc¢ pienigdze
lub ciekawa, zréznicowana praca. Najwiekszg wartoscig

jest jednak wolnos¢.

I Dziekuje za rozmowe.
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NIE JEST ZAPL
NA ZMIANE

— PAWEL MONTWILLEL —

Pewien prawnik w Stanach Zjednoczonych uznat, ze praca nie daje mu satysfakgji,
jakiej oczekiwat. Majagc na uwadze swoj zawodowy pragmatyzm, nie podijat
drastycznych krokow, ale dodat do swoje codziennej rutyny jedno nowe zajecie:
wstawat o 5 rano, udawat sie do swojego biura, parzyt dzban kawy i siadat do

pisania. P&zniej rozpoczynat swoj normalny dzien w roli prawnika.
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PAWEL MONTWILL

Od 13 lat zwigzany z branzg internetowg w obszarze sprzedazy i marketingu. Specjalizuje
sie w dziedzinie cyfrowej transformacji, pracuje dla australijskiej firmy Squiz. Swoje
doswiadczenie zdobywat, rozwijajac technologie mobilne w klubie pitkarskim Everton

z Liverpoolu, prowadzac dziatania e-marketingowe w koncernie medialnym Guardian Media
Group oraz oferujagc konsulting i szkolenia dla spétek z listy Fortune 500.

Prowadzi blog 10tysiecy.pl. Wolny czas spedza ze znajomymi, grajac w gry planszowe oraz

Przez 5 lat napisat w ten sposéb 2 ksigzki. Tysigce
godzin, ktére inwestowat w rozwijanie swojego kunsztu
pisania, przynosity widoczne rezultaty, ale zmagat sie

z wieloma trudnosciami. Jedng z nich byt problem z wy-
daniem jego pierwszej ksigzki. Pomimo 28 odmow od
wydawnictw wytrwale robit swoje. Updr, pasja i konse-
kwencja daty efekt po latach, gdy jego ksigzki Firma oraz

Raport Pelikana znalazty sie na liscie bestsellerdw.

John Grisham jest dzis znany wiekszosci swoich fanéw
jako autor ich ulubionych ksigzek, jednak niewielu z nich
wie, ze jego pierwsza praca odnosita sie przede wszyst-
kim do faktéw i prawniczych interpretacji, a z sensacyjna

fikcjg nie miata wiele wspdlnego.

JesteSmy na Swiecie tylko na
chwile...

Uwielbiam cytat z ksigzki The Art of War Stevena
Pressfielda, ktéry doskonale podsumowauje to, o czym

przeczytasz dalej w tym artykule.

Jezeli jest ci pisane, by znalez¢ lek na raka, napisac
symfonie czy przeprowadzi¢ zimng fuzje i tego nie
robisz, to nie tylko krzywdzisz siebie, czy wrecz pro-
wadzisz do samozniszczenia. Krzywdzisz swoje dzie-
ci. Krzywdzisz mnie. Krzywdzisz planete. Wprawiasz

w zaktopotanie Anioty, ktére czuwajg nad Tobg i robisz

na ztos¢ Wszechmogacemu, ktéry stworzyt Ciebie i tylko
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ogladajac seriale na Netflixie.

Ciebie z unikalnymi talentami z zamiarem by pchna¢
ludzkos$¢ o jeden milimetr do przodu na jej drodze
powrotnej do Boga. Kreatywna praca nie jest ego-
istycznym aktem czy checig zwrdcenia na siebie uwagi
aktora. To dar dla $wiata i kazdego z jego istnien. Nie
obdzieraj nas ze swojego wktadu w ludzkos¢. Daj nam

to, co masz”.

Prawda jest taka, ze jestesSmy na tym Swiecie tylko przez
chwile (pamietajac, ze ziemia ma kilka mid. lat, a same tylko
dinozaury panowaty na niej blisko 135 min. lat). Patrzac na
ludzi, ktérzy spetniaja sie, robigc to, co kochaja, grzechem
bytoby nie zakasac rekawodw, bo lepszych warunkdéw niz

dzi$ do tego w dziejach ludzkosci nie byto.

Jedyna statg jest zmiana. Dotyczy to zaréwno firm, jak

i nas samych. Zmiana jest naturalnym elementem funk-
cjonowania cztowieka i spoteczenstwa.

Nie chodzi tu o samorealizacje, ale o realizacje swojego
potencjatu i dawanie Swiatu tego, co w nas najlepsze.
Nie musi to by¢ od razu ksigzka, ktéra osiggnie pierwsze
miejsce na liscie bestselleréw , The New York Times,” ale
moze to by¢ maty salon fryzjerski, ze statg grupg zado-
wolonych klientéw i doskonatg atmosferg, czy po prostu
praca, ktérg wykonujemy z profesjonalnym podejsciem

i zaangazowaniem.

Idea 10 tys. godzin

,Aby 0siggnac poziom biegtosci odpowiadajacy klasie
Swiatowej w dowolnej dziedzinie, nalezy zaliczy¢ 10 tys.
godzin ¢wiczen. W licznych badaniach z udziatem
kompozytoréw, koszykarzy, pisarzy, tyzwiarzy, pianistow
koncertowych, szachistéw i innych, liczba ta pojawia

sie nieustannie. 10 tys. godzin odpowiada z grubsza

3 godzinom ¢wiczen dziennie albo 20 godzinom
tygodniowo przez 10 lat”.

Daniel Levin

Malcolm Gladwell w swojej ksigzce Outliers: The story
of success odwotuje sie do badan przeprowadzonych na

muzykach w filharmonii w Berlinie. Starano sie znalez¢
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odpowied? na pytanie, co fgczy najlepszych artystow

oraz ile jest w tym talentu, a ile ciezkiej pracy.

Jak sie okazato, wszyscy Ci muzycy mieli przede wszyst-
kimi jeden wspdlny mianownik - ponad 10 tys. godzin
praktyki w swoim fachu. | cho¢ talent okazywat sie waz-
ny, to co wyrézniato bardzo dobrego muzyka od prze-
cietnego, to byty wiasnie te codzienne godziny zmudnej

pracy w swojej dziedzinie.

10 tys. godzin wymaga konsekwencji, ale tez i pasji,
ktéra sprawi, ze bedziesz kazdego dnia siadat do swo-
jego zajecia, podczas gdy licznik godzin bedzie po cichu

zmieniat sie w tle.
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Ta idea sprawdzita sie w przypadku Johna Grishama.
Sam tez jestem przykfadem tego, ze po 13 latach pracy
w branzy internetowej wiele rzeczy przychodzi mi

z ogromna fatwoscia. Widze to szczegdlnie wtedy, gdy
obserwuje osoby na poczatku tej drogi. Podobnie mia-
tem z nauka angielskiego. Osiggnagtem biegtos¢ w tym
jezyku dzieki konsekwencji — gdy inni imprezowali na
studiach, ja z zapatem ogladatem kolejne programy na
BBC World, ,potykatem” ksigzki w oryginale i rozwigzywa-

tem kolejne zadania z gramatyki.

Dazenie do doskonatosci w swoim obszarze odnajduje
jako jedna z podstawowych misji cztowieka. Widac to
szczegoblnie na przyktadzie wybitnych naukowcéw, chi-
rurgéw czy artystéw, ktérzy zachwycajg tym, jak przekuli

swoj talent w rzeczywistosc.

Nie jestes$ za stary, by co$ w zyciu
0siggnac

Kiedy$ przeczytatem na Facebooku wypowiedZ: ,Jestem
lekko po trzydziestce i czasem mysle, ze juz za p6zno
na realizacje marzen” - dato mi to do myslenia, jak myl-

ne sg nasze przekonania.

Swiat miodych milioneréw przed trzydziestka, ktérzy osia-
gaja sukces w biznesie, moze i jest energetyzujacy, ale
badania pokazujg, ze presja, by go osiggac jak najwcze-
$nigj, jest gtéwnie w naszych gtowach. Wyniki badania
,Seattle Longitudinal Study” wykazaty, ze pomiedzy 35

a 65 rokiem zycia posiadamy najwyzszy poziom zdolnosci
poznawczych (koncentracja, pamied, logiczne myslenie,
spostrzegawczosc¢), myslenia abstrakcyjnego i wszystkich

tych umiejetnosci, ktére sg potrzebne do identyfikowania:
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¢ potencjalnych rozwigzan,
o sposobow wspdtpracy z innymi ludzmi,
o sposobow wdrazania planéw w zycie

i 0siggania sukcesu.

Powyzsze dane potwierdzajg wywiady z zatozycielami
500 firm, ktére powstaty w latach 1995-2005, a ktére
to w ciggu kolejnych 10 lat osiggnety sprzedaz o wiel-
kosci co najmniej 1 min dol. W tej grupie przedsie-
biorcéw znalazto sie wielu mtodych ludzi, ale domi-
nowaty osoby w wieku 35-39, za$ potowa wszystkich

zatozycieli miata 40 lat lub wiecej.

Harland Sanders zatozyt KFC w wieku 65 lat, John Pem-
berton otworzyt Coca Cole, majac 55 lat, zas aplikacja
WhatsApp ujrzata $wiatto dzienne, gdy jej tworca miat
35 lat. To tylko potwierdza, ze jesli czytasz ten artykut, to

najlepsze lata Twojego rozwoju sg zapewne przed Toba.

Co dalej?

Zachecam Cie, zebys sie rozwijat. Zebys swoje zadania re-

alizowat na 100%. Bys byt gtodny zycia. Mamy praktycznie

nieograniczony dostep do informacji, doskonate srodki ko-
munikacji i technologie. Wazne, bys zdat sobie sprawe, ze

masz wybdr i wiasciwie 3 scenariusze dalszego rozwoju.
@ Podazaj dalej obranym kursem

Bardziej Swiadomie, siegajac gtebiej do zasobdw
wewnetrznych, jakimi obdarzyto Cie zycie. Udosko-
nalaj swoje umiejetnosci i rozwijaj talent w miejscu,
w ktorym sie znajdujesz. Nawet jesli masz juz swoje
10 tys. godzin za sobg, zawsze znajdziesz czas na

nowa pasje pozazawodowa.

@ Rozwaz zmiane zawodu lub typu

wykonywanego zajecia

Mozliwe, ze dzisiaj pracujesz w call center, a od zawsze
interesowat cie marketing. Opdji jest wiele. Najprosciej

jest dokonac¢ zmiany w ramach firmy, w ktorej

pracujesz. M6j znajomy Marcin przez wiele lat pracowat
jako konsultant obstugi klienta, a dzi$ prowadzi dziatania

sprzedazowe na miedzynarodowych rynkach.

Wiekszym wyzwaniem jest zmiana kursu oraz miejsca
pracy, ale jak najbardziej mozliwa. Jesli np. masz dos¢
sprzedazy, a $wietnie znasz jezyk obcy, to moze czas

zacza¢ udzielac lekcji np. osobom specjalizujgcym sie

w sprzedazy zagranicznej.
@ Zastano6w sie nad zwrotem o 180 stopni

To najbardziej ryzykowny scenariusz, cho¢ wielu osobom
sie to udato. Ta Sciezka wymaga najwiekszych srodkéw -
odwagi, determinacji, starannego planowania i czesto
pracy po godzinach. Kiedy$ pomagatem mojemu znajo-
memu, ktéry z urzednika przeksztatcit sie w zawodowego
fotografa zachwycajacego swym talentem setki klientéw.

Dobrze czyta sie tez historie 0séb, ktére porzucity prace

fot. Joshua Earle / unsplash.com




z wyktadowcy filozofii na jednym z uniwersytetow stat
sie pracownikiem branzy IT. Gdy podrézowatem BlaBla-
Carem, poznatem Eryka, handlowca w branzy budowla-
nej. Ostatnio do mnie dzwonit, ze otworzyt kwiaciarnie,

o ktérej zawsze marzyt.

Trzeba jednak pamietac, ze jest tez wiele przyktadow
0so6b (jesli nie wiecej), ktére podeszty do podobnego
scenariusza zbyt optymistycznie i skohczyty z diugami.
Dla przyktadu, moja zmiana z dyrektora sprzedazy w IT
na menedzera muzycznego nie wyszta na dobre!
Szybko sie jednak ogarngtem i znalaztem na nowo
swoje miejsce w dawnej branzy.

Péjscie na swoje czy diametralna zmiana kariery nie
jest rozwigzaniem na wszystkie problemy, a czesto za-
miang jednego rodzaju problemdw na inne. Szczegdl-
nie w polskich realiach. Dlatego takie dziatania trzeba
podejmowac Swiadomie i z ogromna rozwaga. Wpierw
trzeba tez dobrze poznac samego siebie (polecam

polskg metodyke FRIS).

To temat na osobny artykut, jedno jest jednak pewne -

cokolwiek robisz, mozesz wygospodarowac godzine

dziennie, by stworzy¢ nowg koncepcje lub rozwing¢ pasje.
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Godzina dziennie

Centralnym punktem historii Johna Grishama byto to, ze
poswiecat codziennie 1-2 godziny, by rozwijac sie w roli
pisarza. Mozesz osiggnac to samo, jesli godzine dziennie
poswiecisz na sport, rozwdéj kompetencji, zdobywanie
nowego doswiadczenia czy wiedzy. Moze to byc takze

nowa pasja.

Gdyby John Grisham nie podjat swojego zobowigzania
i nigdy nie zajatby sie pisaniem, dzi$ Swiat nie zachwycat-

by sie jego twdrczoscia.

Na koniec zostawie Cie z tym

.Mysle, Ze jest cos duzo wazniejszego niz wiara: Dzia-
tanie! Swiat jest peten marzycieli, ale brakuje tych,
ktérzy rusza do przodu i zaczng stawiac konkretne
kroki, by realizowac swojg wizje".

W. Clement Stone

fot. Dino Reichmuth / unsplash.com

SEBASTIAN JASTRZEBSKI

APISU
PRACU

Historie o sukcesach nabierajg niepowtarzalnej gtebi dopiero
wtedy, gdy nie sg to zbieraniny opisujgce osiggniecia wielu,

a jest to opowiesc jednego cztowieka wygtoszona na podstawie
jego osobistych przezyc i spostrzezen. Tak jest tez w przypadku
ksigzki Biznes Ci ucieka autorstwa Marcina Osmana. To zbior
wydarzen z jego zycia, z ktorych wyciggnat wnioski i dzieli sie
nimi m.in. w tej wtasnie ksigzce.
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Istotg dgzenia do realizacji swoich celdw jest otaczanie
sie wartosciowymi ludzmi, ktérzy odnosza sukcesy na
interesujgcej nas ptaszczyznie lub swojg obecnoscia
przyblizajg nas do nich. Gdybym miat sformutowac
mysl przewodnig ksigzki, to wiasnie tak by ona brzmia-
ta. Zapoznajac sie z przedstawionymi historiami, nie
da sie nie zauwazy¢, ze impulsem do podejmowanych
przez autora dziatan, byfa osoba z jego otoczenia.
Otoczenia stworzonego z ludzi, ktorzy swym pozytyw-
nym nastawieniem (i nie tylko) motywujg go do pracy

i osiggania wyznaczanych celdw.

Kwestionuj

Czesto ktos sugeruje Ci podjecie pewnych dziatan ,dla
Twojego dobra”. Podsuwa rozwigzania, ktére jego zda-
niem bedg idealne rowniez dla Ciebie. Ale dlaczego to
ten kto$ ma decydowad, skoro to wiasnie Ty sam wiesz
najlepiej, czego chcesz. Jak zaznacza autor: ,kwestio-
nuj, a nie neguj”. Nie boj sie poddawac w watpliwosc
tego, co dla Twojego dobra sugerujg Ci inni. Jezel
zastosujesz sie do tej rady, bedziesz w stanie ksztatto-
wac rozwigzania i przygotowywac dla Ciebie optymalne

strategie dziatan.

Zapisuj

Tworzenie notatek pomaga na wiele sposobow. Klika
stow na wizytéwce na temat osoby, od ktérej jg otrzy-
mates. Istotne spostrzezenia na temat potencjalnego

klienta, z ktorym przeprowadzasz wstepng rozmowe. Jej
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przebieg moze zawazy¢ o ewentualnej transakcji, sprze-
dazy czy wspotpracy. Zapisuj tez swoje pomysty np. na
nowe rozwigzanie, ktére mozesz zastosowac w swojej
firmie i nie tylko. Moze by¢ to cho¢by SMS do znajome-

g0 z opisem swojej idei.

Pracuj

Gtoéwnym czynnikiem sukcesu nie jest jednak pomyst,

ale praca wtozona w jego realizacje. ,Pomyst jest wart

zZtotdwke netto”. Jak ttumaczy autor: ,Catg jego wartosc

buduje sie na jego wdrozeniu, na realizacji”. Oczywiscie,

pojawia sie tez w tym wszystkim element podejmowane-

g0 ryzyka. Dzieki doswiadczeniu jednak i pracy wtozonej
nie tylko w przygotowanie projektu, lecz takze w wie-
lokrotnie wspominany przez autora research, mozesz
ocenic¢ potencjat przedsiewziecia i z niego zrezygnowac
albo sie go podjac i zdoby¢ to, czego oczekujesz.

Jak osiggac zamierzone cele? Co ma wptyw na osiggnie-
cie sukcesu? Nie ma na to odpowiedzi innej niz ciezka
pracg i poswieconym czasem. Nie ma niezawodnej

recepty na sukces, drogi na skroty.
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xel.com / pexels.com

Wspomniane powyzej sposoby to zaledwie kilka z tych,
ktére Marcin Osman prezentuje w swojej ksigzce i ktére

pomoga Ci w drodze do wyznaczonego celu.
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Wyprzedz
Konkurencje!

Dotrzyj do klienta w chwili,
kiedy potrzebuje Twoich ustug, bez wzgledu na to,
czy korzysta z komputera, telefonu czy tabletu!

Testuj pakiet reklamowy

BEZ OPLAT | ZOBOWIAZAN PRZEZ 14 DNI

./;/,

Polacy sa mobile!
Codziennie 58% z nich korzysta ze smartfondw, a 21% z tabletdw.


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

