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,Swietne rzeczy w biznesie nigdy nie majg jednego autora.

Najdoskonalsze produkty, sg dzietem zespotu ludzi”.

Steve'owi Jobsowi z pewnoscig przyzna racje kazdy lider

doceniajacy role swoich partnerdw.

W erze pracownika poziom jego zaangazowania jest miarg

skutecznosci zarzadzania. Zaréwno poziom zaangazowania
w prace, jak i w firme. Ci, ktérzy sg Swiadomi tego, ze szczesliwi Redaktor naczelna -. -
pracownicy sg bardziej produktywni, mogg liczy¢ na sukces. A 4
. . N S DominiéaS TU D N 1 A K e
Te teze zgodnie potwierdzajg goscie, z ktérymi w tym numerze
rozmawiamy na naszych tamach. Rafat Sonik, Marek Sliboda i Mar-

cin Btenski przekonuja, ze kluczem do osiggania ponadprzeciet-

nych wynikéw jest stuprocentowe zaufanie do wspdtpracownikéw.

Cho¢ zaangazowanie zespotu w rozwdj firmy odpowiedzialnej
spotecznie wydaje sie przewodnim tematem numeru, poruszamy
w nim jeszcze kwestie zwigzane z wizerunkiem w sieci, walorami

wspotpracy z influencerami czy podpisania umowy franczyzy.

Piszemy o znaczeniu analizy danych, tworzenia tresci i monito-
ringu internetu. Pokazujemy, ze matej firmie takze potrzebna jest
strategia komunikacji i reklama w social media. Wreszcie radzimy

tez, jak w tym wszystkim osiggnac balans.

Zycze udanej lektury!

REDAKTOR NACZELNA

Nie zatrzymuj FIRMERA tylko dla siebie.

: . Podziel sie FIRMEREM —>
Powiedz o nas znajomym.
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Chcesz zamiesci¢ u nas reklame lub zaangazowa¢ nas w Twéj projekt? Organizujesz wydarzenie i chcesz,
zebySmy objeli je patronatem? Koniecznie do nas napisz i opowiedz o swoim pomysle!

ch reklam. Podan kter info 3 Na ej v mieniu a
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WYWIADY | INSPIRAC]JE

WYWIAD NUMIERU

Pasja zyciowym paliwem

Dziatajg tam, gdzie inni nie daja rady

Wspétpraca matej firmy z duzymi
markami praktycznie

Rafat Sonik o analogiach
w biznesie i sporcie

MALA FIRMA W SIECI

Jak analizowac i interpretowac dane

Google Analytics? 7 ztotych zalet monitoringu internetu
w Google Analytics?

Reklama w klienta, czyli promocja Proste i skuteczne kampanie z influencerami.
w social media sie optaca Mozliwosci i mierzalne efekty

Prowadzisz firme? Wyréznij sie
przez tresci - to sie optaca!

Dobre tresci w formie tekstowe),

Influencer jako lider opinii podnosi

STR. 34 wizualizacji czy nagran wideo STR. 41 ) L. L, !
o : : wiarygodnos¢ i autentycznos¢ marki
wspierajg biznes i budujg
wizerunek firmy
Masz temat, ktory zaciekawi przedsiebiorcow? Napisz: redakcja@firmer.pl

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

ABC BIZNESU

Kiedy najwiekszg wartoscig jest nazwisko Lejki sprzedazowe. Narzedzie dla kazdej
branzy
Wiecej niz turkus ABC franczyzy

Biznes to nie cate zycie

Marek Sliboda o partnerskim
zarzadzaniu opartym
na przyjazni i zaufaniu

STR. 50

Strategia komunikacji
w matej firmie i jej korzysci
W rozwoju biznesu

MSP uczy sie CSR-u Kalendarz szkolen i konferencji
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POZIANIE
DOMINIKA STUDNIAK

RAFAL SONIK

.

7YCIOWYM BALIWEM

Historii sportowcow, ktorzy u schytku kariery postawili na biznes, jest wiele. —‘
Przedsiebiorcéw, ktérzy dopiero po czterdziestce zaczeli zawodowo spetniac
swoje sportowe marzenia, jest mniej. A takich, ktorzy wygrali do tego
najbardziej morderczy wyscig na swiecie - tylko jeden.

O analogiach miedzy biznesem i sportem oraz czerpaniu satysfakcji z jednego
i drugiego rozmawiam z Rafatem Sonikiem - doswiadczonym przedsiebiorca,
filantropem i zapalonym sportowcem, ktory stangt na najwyzszym podium
L Rajdu Dakar jako pierwszy Polak w historii.



.RO6b to, co jest Twojg pasja, a na pewno
odniesiesz sukces i bedziesz szczesliwy”. To
parafraza stéw Pana ojca, ktére jak Pan czesto
wspomina, wzigt Pan sobie do serca i sprawity,
ze jest Pan teraz tu, gdzie jest - z wieloma zwy-
ciestwami w sporcie, niebywatymi osiagniecia-

mi w biznesie i reputacjg dobrego cztowieka.

Czy te stowa to prosta recepta na udane zycie?

Jedna, prosta recepta na udane zycie z pewnoscig nie
istnieje. Jest to kwestia zbyt osobista, zeby wskazywac
konkretny czynnik determinujgcy to, czy bedziemy
szczesliwi czy nie. Pasja natomiast bez dwdch zdan jest
bardzo istotng zmienng w osigganiu celdw i satysfakgji.
Niezaleznie od zawodu, jaki wykonujemy, czy statu-

su spotecznego, zycie z pasjg bezposrednio faczy sie

z pozytywna energia, ktérg wktadamy w kazde nasze
dziatanie, a tym samym dajemy mu wartos¢. Nie zapomi-
najmy jednak, ze podazanie za pasja to nie jest droga
ustana rézami. To jest rajd w trudnym terenie, ktéry daje
przyjemnosc i satysfakcje, ale czasem towarzyszy mu

bdl po upadku, bezradnos¢ w przypadku niezaleznej od

r
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nas awarii, a przede wszystkim wymaga od nas ciezkiej

pracy, wysitku i hektolitrow wylanego potu.

W Pana karierze od samego poczatku biznes
i sport sie przenikajg. Jakie analogie dostrzega

Pan miedzy nimi?

Dwie podstawowe

analogie, jakie dostrzegam
w przypadku rajdéw
terenowych i biznesuy,

to planowanie oraz zaufanie
do wspotpracownikow.

_

Przez lata startéw wypracowaliSmy z moim zespotem wiele
schematow. Mamy zaplanowang kazdg minute przed star-
tem etapu. Kazdy ma swoje obowigzki i kiedy dopilnujemy

wszystkich detali, nasza maszyna funkcjonuje bez potrzeby

‘archiwum Rafa}Ma
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dodatkowego oliwienia. Co wiecej, kazdy z cztonkdw zes-
potu postrzega nasz wspdlny cel jako wiasny i dzieki temu

wiem, ze moge mie¢ do niego pete zaufanie.

Te same schematy funkcjonuja w biznesie. Ludzie, ktérych
zatrudniam, w znaczacej wiekszosci pracujg dla mnie
przynajmniej kilkanascie lat. W komunikadji wystarczy nam
krotki, rzeczowy SMS, by podjac decyzje. Dzieki temu nie
musze by¢ calym sobg zaangazowany w zycie firmy i moge

poswiecic¢ czas dziataniom na innych ptaszczyznach.

Méwi Pan o sobie, ze jest przedsiebiorca, a nie

biznesmenem. W czym tkwi réznica?

Zasadnicza réznica tkwi w tym, ze dla biznesmena pie-
nigdze sg celem, a dla przedsiebiorcy tylko srodkiem do
jego osiggniecia. Biznesmen koncentruje sie na pomna-
zaniu zyskéw, a mnie zupelnie nie interesuje miejsce

w rankingu najbogatszych Polakéw. Bedac nastolatkiem,
zaczatem prowadzic¢ biznes, zeby kupi¢ sobie narty i moéc
startowac¢ w zawodach. PéZniej priorytety sie zmieni-

ty, ale pienigdze zawsze byty dla mnie tylko Srodkiem.
Oznaczaly przywilej kreowania wartosci, reprezentowa-
nia kraju w sporcie czy inwestowania w spoteczenstwo

poprzez wsparcie Stowarzyszenia Siemacha.

Zaczynat Pan od sprzedazy nart, pézniej han-
dlowat sprzetem sportowym. Krokiem milo-
wym w Pana dziatalnosci byto wprowadzenie
do Polski najwiekszych koncernéw swiatowych,
ktore teraz w polskim krajobrazie gospodar-
czym sg oczywistoscig. W 1992 roku McDo-
nald’s, w 1994 koncern naftowy BP. Skad ponad
25 lat temu wiedziat Pan, ze to dobry, intratny

kierunek, ze pomyst zaskoczy, ze to dla niego

odpowiedni czas?

Lech Watesa obejmujac urzad prezydenta, mowit o tym,
ze Polska potrzebuje generatdw. Takich jak General
Motors czy General Electrics. McDonald's réwniez byt
jednym z takich generatéw. Symbolem Zachodu i nama-
calnym znakiem wielkich przemian. StalisSmy na stadji,

z ktérej ruszat pocigg. Komu udato sie do niego wsigs¢,
mogt by¢ niemal pewny sukcesu. Doskonale zdaje sobie
sprawe, ze w tamtych latach niemal kazdy biznes miat
ogromne szanse powodzenia. Przedsiebiorcom byto
zdecydowanie tatwiej rozwing¢ skrzydfa niz teraz. Majac
tak znaczacych partneréw, moglismy by¢ pewni, ze kie-
runek jest wiasciwy. My natomiast musielismy zadbac,

by po naszej stronie byto odpowiednie zaangazowanie.

fot. archiwum Rafata Sonika



Postawit Pan tez na galerie handlowe
i otworzyt jeden z pierwszych doméw
handlowych w Krakowie - Elefant.

Dlaczego wybrat Pan taki kierunek?

Kierunek byt naturalny i wynikat z drogi, ktérg przeszlis-
my wraz z moim zespotem w Gemini Holding. Wyspec-
jalizowalismy sie w wyszukiwaniu dogodnych lokalizacji
i budowaniu wielkopowierzchniowych sklepéw. Tak, jak
rodzice decyduja sie na dziecko, tak my zdecydowalismy,
ze czas zbudowac cos swojego. Tym samym stalismy
sie jedyna firma w kraju, ktéra buduje centra handlowe
w oparciu o polski kapitat, zatrudniajgc polskich podwy-
konawcow i oczywiscie polski zespdt zarzadzajacy. Tym
samym jestesmy wzorowymi podatnikami, poniewaz
doktadamy swojg cegietke do rozwoju rodzimej gospo-

darki, a nie wzmacniamy te portugalskg czy niemiecka.

Teraz przygotowania do rajdéw pochtaniaja
lwiag cze$€ Pana czasu. Wolne chwile poswieca
Pan rodzinie. Gdzie tu miejsce dla biznesu? Jak
udaje sie Panu ciggle trzymac reke na pulsie
i skutecznie doglada¢ interesu? Jak Pan zarzg-

dza swoimi firmami, ktére w dodatku specjali-

zujg sie w kilku réznych branzach?

Niektdérzy moi pracownicy sg ze mng od ponad 20 lat.
Mam do nich petne zaufanie. WypracowalisSmy prosty
schemat. Oni prowadzg powierzone im projekty, wypet-
niajg codzienne obowigzki, a mnie angazuja tylko w sy-
tuacji, kiedy wymagana jest decyzja. Otrzymuje wowczas
krotki, zotnierski SMS, w ktérym sg niezbedne informac-
je, rekomendacja i pytanie o decyzje. Jesli potrzebuje
pogtebi¢ swojg wiedze, przedyskutowac rozwigzanie czy
omoéwic¢ rekomendacje - spotykamy sie i rozmawiamy.
Dzieki temu, nie musze $ledzi¢ catego procesu, a to

pozwala mi zaoszczedzi¢ mndstwo czasu potrzebnego

na inne aktywnosci. Moim mobilnym biurem jest telefon.
Nie uzywam e-maila, poniewaz ludzie piszg zbyt dtugie

i rozwlekte wiadomosci, podczas gdy to co najwazniejsze
spokojnie mozna zmiesci¢ w jednym SMS-ie. Tak, jak
podczas Rajdu Dakar opracowalismy schematy pozwa-
lajgce mi na duzszy sen i regeneracje, tak w biznesie
mamy wydeptane Sciezki pozwalajace prowadzi¢ wiele

projektéw réwnoczesnie.

W sporcie nie zwalnia Pan tempa, a w biznesie?
Czy jako przedsiebiorca jest Pan juz spetniony?
Ciagle ma Pan wiele do zrobienia i stawia sobie

zawodowe cele, czy raczej nastawia sie Pan juz

na zyski z dotychczasowych inwestyc;ji?

Gospodarka nie toleruje stagnacji. Rozwdj jest jej isto-

tg — podobnie jak i cztowieka.

Nie wyobrazam sobie,

Ze mozna w pewnym
momencie spoczacC

na laurach i tylko odcinac
kupony. Tak, jak w sporcie
szukam nowych wyzwan, tak
nie boje sie ich w biznesie.

_

W marcu tego roku otworzylismy nasze trzecie Cen-
trum Handlowe - Gemini Park w Tychach. Od momentu
powstania planu do przeciecia wstegi minetfo kilkanascie
lat. Jestesmy cierpliwi, bo nasze projekty czesto wyma-
gajg czasu, i zdajemy sobie sprawe, ze podobnie bedzie

w przypadku kolejnych.

FIRMER  nNumero03/2018



Czesto moéwi Pan, ze pierwsze lata Pana dzia-
talnosci biznesowej zupetnie Pana pochtonety.
Efekty sg imponujgce i widzimy, jak do dzisiaj
procentuja. Ale jakie niematerialne koszty

musiat Pan jednak ponies¢, by ugruntowa¢é

swoj3a pozycje?

Najlepiej na to pytanie odpowiedziatby Pani moj zes-
pot wspotpracownikow. Byty lata, kiedy pracowalismy
od 8.00 do 20.00. Wymagatem od moich pracownikéw
ogromnego zaangazowania, ale nigdy wiekszego niz
moje wiasne. Z czasem musiatem przenies$¢ akcenty
i podporzadkowac swoje zycie kalendarzowi. Kazdy
dzien mam zaplanowany co do godziny, od poran-
nego treningu, poprzez spotkania, telekonferencje

i wiele innych zobowigzan. Od dwdch lat pojawita sie
w nim réwniez dodatkowa przestrzen dla mojego
syna. | to jest chyba najwiekszy niematerialny koszt,
jaki ponosze - miesigc na dwdch rajdach w Ameryce

Potudniowej, to miesigc poza domem.

NUMER 03/2018
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I Czyczegos Pan zatuje? Cos zrobitby Pan inaczej?

Moja przyjacidtka ze Standw Zjednoczonych napisata mi

ostatnio krotkg wiadomosc: | see you are enjoing life and
doing good things” (,Widze, ze cieszysz sie zyciem i robisz
dobre rzeczy” - przyp. red.). Niech to bedzie odpowiedzig

na pytanie, czy chciatbym co$ zmieni¢ w swoim zyciu.

I Cociagle napedza Pana do dziatania?

Energia ludzi. Opowiem to Pani na przyktadzie. Kiedy

w 2007 roku rozpoczat sie remont kolejki na Kaspro-

wy Wierch, postanowilismy godnie pozegnac ,Babcie
Kolejke". Zebralismy zakopianskich senioréw: naszych
olimpijczykéw, narciarzy, taternikow, przewodnikdw,
emerytowanych ratownikow TOPR, dawnych pracowni-
kéw i potomkéw budowniczych kolejki, a nawet konikéw.
Stworzylismy spotecznos¢, ktéra zzyta sie do tego stop-
nia, ze od tamtego czasu spotyka sie trzy razy w roku.

Podczas takich wydarzen uswiadamiamy sobie wartos¢,




jaka zawiera sie w uscisku przyjaciela, gtebokim spoj-
rzeniu w oczy i szczerej rozmowie. We wspdtczesnym,
zdigitalizowanym Swiecie, gdzie komunikacja odbywa

sie przede wszystkim przez komunikatory oraz e-maile,
takie spotkania napetniajg mnie wiarg, ze to co robie, ma
sens. Nie tylko dla mnie, ale i dla innych. Czuje, ze moge
inspirowac i motywowac do zmiany. Do podejmowania

nowych wyzwan. Czy wyobraza sobie Pani lepsze paliwo?

Pana przyktad pokazuje, ze pasja jest dobra
kanwa biznesu. Ale czy uwaza Pan, ze moze

tak by¢ w kazdym przypadku?

W odniesieniu do tego, o czym rozmawialismy wcze-
$niej, pasja jest wpisana w definicje zaangazowanego
przedsiebiorcy. Jesli pyta Pani o ,biznes”, podejrzewam,
ze da sie prowadzi¢ go bez pasji. Pytanie tylko, jaka ma
on wowczas wartosc dla nas, naszych bliskich, spotecz-
nosci lokalnej, kraju? Potrafie sobie wyobrazi¢ prezesa,
ktory tylko sprawdza stupki oraz wykresy i stresuje sie
wynikami finansowymi swojej firmy. Moze nawet twier-
dzi¢, ze taki styl pracy jest réwnoczesnie jego najwiekszg

pasja. Pytanie tylko, ile w tym ,prawdziwej pasji”.

W sporcie nie raz byt Pan juz pokiereszowany,
ale kontuzje Pana nie zatamaly, zawsze podnosit
sie Pan mocniejszy. A jak jest w biznesie? Jakie

najwieksze przeszkody miat Pan do pokonania?

Jest taka ksigzka Johna Calvina Maxwella Czasem wy-
grywasz, a czasem sie uczysz. To kwintesencja wtasci-
wego podejscia do upadkéw zaréwno w sporcie, jak
i biznesie. Jesli decyduje sie na start w rajdzie, jestem
Swiadomy, ze aby dotrze¢ do mety, musze pokonac

przerézne przeszkody. Grzaski piasek, potezne wydmy,

wysokie gory i waskie Sciezki na skraju przepasci,
kamieniste koryta wyschnietych rzek czy wysoko poto-
zone przetecze, na ktérych choroba wysokosciowa od-
biera oddech i zdolnos¢ trzezwego myslenia. Czasem
boli, a czasem wyczerpanie wyciska tzy z oczu i kaze
krzyczec. Jesli wiesz, co Cie czeka, wiesz tez mniej wie-
cej, jak sobie z tym poradzi¢, to na pewno mozesz sie

przygotowac. Tak samo jest w biznesie.

Dlatego wole nie mowic
0 przeszkodach, ale o tym jak
je pokonac.

_

Czesto pytam moich wspotpracownikéw, czy chca
by¢ problemem czy rozwigzaniem? Lokomotywg czy
wagonem? To pozwala uswiadomic¢ sobie, ze problem
wczesniej czy pdzniej pojawi sie na naszej drodze,

a my nie mamy o nim maéwic, tylko go rozwigzac.

Swoja energie pozytkuje Pan takze w dzia-
talnosci filantropijnej. Wspomniat Pan juz
o Stowarzyszeniu Siemacha, z ktérym jest Pan
utozsamiany od 1992 roku, wspiera Pan WOSP

i inne inicjatywy spoteczne. Méwi Pan, ze po-

maganie to przywilej. Dlaczego?

Miejsce, w ktérym teraz jestem, zawdzieczam w duzej
mierze swojej pracy, ale nie tylko. Wspominatem o po-
ciggu, ktory we wczesnych latach 90. odjechat ze stacji
i z czasem coraz bardziej nabierat pedu. Gdybym byt

wtedy mtodszy, nie miatbym szans do niego wskoczyc.

FIRMER
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Jaka jedng najwazniejsza rade, bazujac

Spotka+em Nna SWOJ eJ na swoim doswiadczeniu, datby Pan innym
drodze wielu ludz, ktérzy polskdim przedsigbiorcom?
pomogli wybraC mi wtasciwe

kierunki rOZWOj u. CZUJQ ktérego zaczelismy rozmowe. Kluczem - moim zdaniem -

Mysle, ze mozemy zatoczy¢ koto i wréci¢ do tematu, od

5'@ WlQC U przyV\/i |eJ owa ny jest pasja. Jesli dziatasz z pasja i tworzysz wartos¢, mozesz
liczy¢ na satysfakcje i zadowolenie. Jesli podzielisz sie tg

| zobowigzany, by pomac
innym.

ﬁ I Bardzo dziekuje za rozmowe.

Po latach pracy moge tez nada¢ swojemu zyciu wieksza

wartoscig z innymi, bedziesz spetnionym cztowiekiem.

wartos¢, dzielgc sie z innymi. Czy to nie jest przywilej?

fot. archiwum Rafata Sonika



[Firmymet

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

do promowania biznesu w internecie.

© ©,

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

©, ®

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

buduje zaufanie w oczach klientéw.

Dotgcz do spotecznosci Firmy.net

Dodaj firme za darmo


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

fot. materiaty prasowe projektu Bezpieczny Kazbek

rozmawta
MARTA SOSNICKA

MARCIN BLENSKI
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GDZIE INNI' NIE DAJA RADY

Projekt Bezpieczny Kazbek dziata na zboczach gruzinskiego masywu pod hastem:

,Kazbek nie lubi singli”. Zadna goéra nie lubi. Jednak sg osoby, ktére i tak wybierajg
sie na wysokie szczyty samotnie. Sg tez grupy, ktore nie do korica przemyslanie
przygotowuja sie do trekkingdw i wspinaczek. Tam pod Kazbekiem, dopoki nie

powstata baza Bezpiecznego Kazbeku, osoby wpadajgce w putapki gory lub

wiasnej bezmysIinosci nie mogty liczy¢ na zadng pomoc. Teraz juz moga.

O pasji, gorach, poswieceniu i o tym, dlaczego warto myslec i mierzyc sity
na zamiary, rozmawiam z Marcinem Btenskim, ratownikiem medycznym,
zatozycielem Fundacji Medyk Rescue Team i koordynatorem

projektu Bezpieczny Kazbek.




Jaki jest poczagtek Waszej obecnosci w Gruzji?
Dlaczego wiasnie Gruzja i Kazbek, a nie Tatry,

Alpy czy Himalaje?

Zaczeto sie w 2014 roku, kiedy na prosbe rodziny za-
ginionego w masywie Kazbeku zorganizowana zostata
wyprawa poszukiwawcza, ktérej bytem cztonkiem. Rok
podzniej, juz jako Medyk Rescue Team szukalismy zagi-
nionej Kasi... Wtedy, w rozmowie z konsulem RP w Tbi-
lisi, powstat pomyst wdrozenia dziatalnosci prewencyj-
nej. Pierwszg akcjg byfa trwajgca do dzisiaj kampania
,Kazbek nie lubi singli” polegajgca na postawieniu tablic
i plakatow ostrzegajgcych przed zagrozeniami zwig-
zanymi ze zdobywaniem tego szczytu. W 2016 roku,

na prébe, spedzilismy miesigc pod szczytem, zdoby-
wajac doswiadczenie. WyciggneliSmy wowczas wnioski,
ktére pomogty nam zaplanowac dziatalnos$¢ na kolejne
lata. Od 2017 roku petnimy catosezonowy, trwajacy od
lipca do wrzesnia, dyzur ratowniczy w bazie pod Kazbe-

kiem na wysokosci 3653 m n.p.m.

Dlaczego akurat Polacy tworzg projekt Bez-

pieczny Kazbek?

Bo to Polakdw jest tu najwiecej ;) Na miejscu, w bazie
jesteSmy jedynymi ratownikami. Gruzini majg swoja
stuzbe ratowniczg, jednak troche nie potrafig, a troche
nie majg sprzetu do ratowania w gorach. Gruzinscy
ratownicy nie maja takze doswiadczenia medycznego,

ograniczajac sie do transportu poszkodowanego na dot.

A czy statystycznie najczesciej popadamy

w gorskie tarapaty?

Niestety, najwiecej wypadkdw w latach 2006-2018,

w tym tych $miertelnych, byto polskich...

I Kto jestinicjatorem i mézgiem projektu?

Teoretycznie - ja ;) W praktyce za projektem stoi sztab
ludzi, ktérzy go wspottworzg w ramach fundacji Medyk
Rescue Team. Kazdy odpowiada za swojg dziatke - ja to

tylko spinam do kupy ;)

Wiem, ze zespét rotuje i trwa ciggta wymia-
na jego cztonkéw. Czy wczesniej prowadzicie
rekrutacje? Kim sg ludzie, ktérzy przystepuja

do projektu?

Oczywiscie, ze tak. Co roku, w okolicy lutego ogtaszamy
rekrutacje, do ktérej przystapi¢ moze kazdy chetny
Czujgcy sie na sitach. Zastrzegamy sobie prawo do
odpowiedzi tylko na wybrane zgtoszenia. Proces rekru-
tacji jest wielowatkowy i trwa do maja. W miedzyczasie
kandydaci poddawani sg sprawdzianom i weryfikacji
merytorycznej. W czasie trwania rekrutacji dwukrotnie

wyjezdzajg z nami w teren.

Kto sie zgtasza najczesciej? Najwiecej jest medykow,
ktorzy majg doswiadczenie gorskie, mamy tez sporo
ratownikéw gorskich. Ale zdarzaja sie tez osoby spoza
Srodowiska ratowniczego - jesli ich doswiadczenie,
umiejetnosci i sposéb bycia wpisujg sie w ramy pro-
jektu - zapraszamy ich do wspétpracy. W tym roku

na 54 zgtoszenia rekrutacje ukonczyto 6 oséb. Miedzy

innymi: lekarz, fotograf, ratownicy medyczni, zotierz...

Czyli sito rekrutacyjne jest bardzo geste, ale
niekoniecznie trzeba by¢ ratownikiem-alpini-
stg, zeby sie zakwalifikowac. Podejrzewam,
ze trzeba jednak spetni¢ pewne wymogi co do

cech osobowosci. Czym powinien charaktery-

zowac sie aplikujacy?

FIRMER



Przede wszystkim taka osoba musi chciec. Po drugie,
musi pasowac reszcie zespotu — w koncu to kwestia

spedzenia razem 2-3 tygodni.

Kandydat ma by¢ samodzielny w gérach, musi miec¢
tzw. doSwiadczenie gorskie. Konieczna jest takze
decyzyjnos¢, szybkos¢ reagowania przy jednoczesnej
umiejetnosci wspotpracy i stuchania drugiej osoby.
Oczywiscie duzym atutem jest takze doswiadczenie

ratownicze i medyczne.

Potrzeba tez duzo empatii,
zrozumienia i cierpliwosdi,
zwiaszcza gdy kolejnym
Wspinaczom ttumaczy

sie wcigz te same zasady

| odpowiada na podobne
pytania kilka razy dziennie.

_

To dlatego caty proces rekrutacji jest dtugi i zawie-
ra kilkudniowe wyjazdy w teren - aby sie nawzajem

sprawdzi¢ i poznac.

Stworzenie bazy i zebranie odpowiedniej ekipy
to duze przedsiewziecie. Czego potrzeba, by

wszystko odpowiednio zorganizowac?

Niestety, przede wszystkim, potrzeba pieniedzy - lo-
gistyka takiego przedsiewziecia to duze pienigdze,
ktorych nie mamy. Czes¢ kosztow pokrywamy takze

z prywatnych srodkdw.

| Na jakich zasadach funkcjonuje wiec projekt

Bezpieczny Kazbek?

Projekt jest wolontariatem. Wszyscy uczestnicy robig to

w swoim wolnym czasie, bez wynagrodzenia.

| A sponsorzy, firmy patronujace, moze rzad?

Nie wspomagaja Was w tym przedsiewzieciu?

Obecnie nie mamy partnera finansowego projektu, nie
mozemy wiec pozwoli¢ sobie nawet na zwrot kosztow
zwigzanych z dotarciem do bazy poniesionych przez
ratownikdw. Na szczescie mamy sporo partnerow, kto-
rzy zaopatrujg nas w niezbedny sprzet i wyposazenie -
Aura by Yeti, Goal Zero (zasilanie i systemy solarne),
Hytera (fgcznos¢), Marabut (namioty). Obecnie, takim

najlepszym partnerem jest wkasnie Aura - mamy od

fot. materialyzprasowe projektu Bezpieczny Kazbek



nich 10 Swietnych kurtek puchowych i $piwordw szytych

wedtug naszego konceptu specjalnie na projekt.

Jesli chodzi o instytucje panstwowe, to wspotpracujemy
jedynie z ambasadg RP w Thilisi. Czasem wspiera nas
ona logistycznie, przede wszystkim jednak reprezentuje

nas w rozmowach z gruzinskimi ministerstwami.

Dodatkowo dzieki Fundacji Wspierania Alpinizmu
Polskiego im. Jerzego Kukuczki jesteSmy beneficjenta-
mi 1%. Prowadzimy takze zrzutke na polakpomaga.pl

i pomagam.pl. Walczymy o pienigdze i finansowanie
réznymi sposobami, bo nasi ratownicy, a w sumie w se-

zonie jest ich 35, na wtasng reke wszystko opfacaja.

I Jakznajdujecie firmy, ktére daja Wam sprzet?

Przede wszystkim przez przekaz w srodowisku ratow-
niczym i gorskim. Poza tym piszemy do firm, ktorych
sprzet jest nam potrzebny. Dostajemy go prawie
zawsze, bo to dla nich dobry i tatwy marketing. Ostatnio
na przyktad wymyslilismy, ze dobrze by byto mie¢ u gory
co$ do gaszenia pozaru. Napisalismy wiec do Supronu,

a oni przystali hydronetke.

fot. Marta Sosnicka

Krétko méwiac, jestescie grupa pasjonatéw
bezinteresownie pomagajgcg innym zapalo-
nym gérotazom. Czy oprécz ,,dziekuje” dosta-

jecie cos w zamian? Co daje Wam uczestnictwo

w projekcie Bezpieczny Kazbek?

Satysfakcje, doswiadczenie zawodowe. Dla niektérych to

takze zyciowa przygoda.

Ciezko sobie wyobrazi¢ prace na wysokosci
3653 m n.p.m. Jak wyglada taki dyzur, ile trwa,
jakie sg obowiazki? Caty czas spedzacie w stac-

ji meteo i w ambulatorium?

Dyzur ratownika trwa dwa tygodnie. W tym czasie, poza
reakcja na zdarzenia, mamy mndstwo obowigzkdw.
Przede wszystkim sam fakt zycia w bazie namiotowe;
wymusza na nas pewien rezim obozowy. Gotowanie
wody, przestawianie paneli stonecznych, sprzgtanie,
dbanie o sprzet, obstuga i czyszczenie wyposazenia,
praca w ambulatorium, rozmowy prewencyjne z turysta-
mi, udzielanie porad czy aktualizacja prognozy pogody

na tablicy przed naszg baza...
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https://polakpomaga.pl/kampania/bezpieczny-kazbek
https://pomagam.pl/zxqqffqg

Wiekszos¢ czasu spedzamy w bazie, aczkolwiek przy-
najmniej raz w tygodniu robimy rekonesans drogi

na Plateau - ta Sciezka jest bardzo dynamiczna i ciggle
sie zmienia, treningi szczelinowe i wewnetrzne szkolenia

medyczne i ratownicze.

Jest dos¢ surowo, warunki sg wymagajace, musimy

by¢ zawsze gotowi.

Bez potgczenia pozytywnych
ludzi, wiedzy, doswiadczenia,
dobrego humoru

| oczywiscie odpowiedniego
sprzetu to by sie nie udato.

_

Jakie problemy i akcje zdarzajg sie najczes-
ciej? Jakie sg zagrozenia w takich gérach?

Z czego wynikaja?

Najwiecej mamy interwendji ambulatoryjnych. Zdecy-

dowana wiekszos¢ to problemy zwigzane z wysokoscia

FIRMER

fot. Marta Sosnicka

i powiktania nieodpowiedniej aklimatyzacji - w tym
hipotermia, odwodnienie, obrzeki ptuc i mézgu. Sporo tez
drobniejszych urazéw. Duzo porad prewencyjnych. Mniej
wiecej raz w tygodniu mamy akcje gorska - wyjscie do wy-
padku lub nagtego zachorowania gdzies w teren. Ze dwa
razy w tygodniu musimy kogo$ ewakuowac ze wskazan
medycznych, jak sie da, ubezpieczenie pozwala i pogoda
,puszcza” - robimy to za pomoca smigfowca. Jak sie nie
da, ewakuujemy konno lub w noszach. Najczesciej pilnej
ewakuacji wymagaja ostre stany zwigzane z AMS (Acute
Mountain Sickness), czyli chorobg wysokosciowg - najczes-
ciej HAPE (wysokosciowym obrzekiem ptuc).

Kazbek jako gora jest stosunkowo fatwa do pokonania,
bez wiekszych trudnosci technicznych. Takg wtasnie ma
opinie w Polsce, niektdrzy uwazajg wiec, ze to dobry
wybor na poczatek, jesli chcg zaczac przygode z gdrami
wyzszymi. Dodatkowo, mozna sie fatwo i w miare tanio
dostac¢ do Gruzji. Z roku na rok jej popularnosc¢ rosnie

i wzrasta takze liczba Polakow odwiedzajgcych ten kraj.
W 2017 roku byto to okoto 60 tysiecy Polakéw. Spora
czes¢ dociera do Kazbegi pod Kazbekiem, duzo osob
wchodzi az do stacji meteo i z tej grupy wielu Polakow
decyduje sie na atak szczytowy. Niestety, ludzie nie pot-

rafig i nie wiedzg, jak przygotowac sie do zdobycia gory




o tej wysokosci. Bardzo czesto juz w dwa dni po przylo-

cie chcg zdobywac wierzchotek...

Co jest najwazniejsze w gérach wysokich?
Jak nalezy sie przygotowac do wyprawy i co

wzig€ pod uwage?

Przede wszystkim zdrowy rozsadek i doswiadczenie!
Najczestszym btedem popetnianym tutaj jest brak
wczesniejszej praktyki w nizszych gérach i lekcewa-
zenie zagrozen! Osoby czesto wchodzg bez sprzetu.
Na poczatku naszej dziatalnosci spotykalismy takich
wspinaczy codziennie. Teraz jest ich mniej, miedzy

innymi dzieki naszej akgji.

Zawodowo zajmujesz sie szerokopojetym ra-
townictwem, oprécz projektu Bezpieczny Kaz-
bek prowadzisz takze fundacje Medyk Rescue

Team. Czym ona sie zajmuje?

Szkolimy w zakresie ratownictwa specjalistycznego oraz
zabezpieczamy ratowniczo i medycznie przedsiewziecia
wysokiego ryzyka. Takie, ktére wymagajg specjalistycznej

wiedzy, umiejetnosci i sprzetu.

Masz jeszcze inne projekty? Czym zajmujesz

sie w zyciu?

Prowadze swojg firme (takze w branzy ratowniczej), or-
ganizuje szkolenia i warsztaty dla ratownikdw, strazakow

i funkcjonariuszy innych stuzb.

I Gory to pasja czy raczej ucieczka?

Nie wiem. Moze troche to i to... ;) Wydaje mi sie, ze to

jednak po prostu co$, co w zyciu robie...

I Dziekuje za rozmowe.

fot. materiaty prasowe projektu Bezpieczny Kazbek
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MALE] FIRMY ZDOUZYMI

Niewielka firma nie jest skazana na dziatanie wytgcznie na lokalnym rynku. Przy
odpowiedniej dawce determinacji jest w stanie wyptyng¢ na szerokie wody,

skutecznie zanecic i ztowi¢ grubg rybe.

O tym, ze w biznesie maty z powodzeniem moze sprzedawac duzemu, rozmawiam
z Przemystawem Jonczykiem, prezesem agencji JAAQOB® i prezesem BNI ONE w BNI
Polska, ktory od 12 lat zajmuje sie wspieraniem dziatan marketingowych i digitalowych
przedsiebiorstw. 31-osobowy zespo6t specjalistow, ktérym zarzgdza, zrealizowat
projekty w 17 krajach, na 4 kontynentach, dla ponad 50 znanych marek, takich jak:
Discovery Channel, National Geographic, Sage, LG, Credit Agricole, EuroSport, Acer,
L NBC Universal, Cyfrowy Polsat i wiele innych.



Czy mata firma ma szanse na pozyskanie duze-
go klienta? Czy mozesz zdradzi¢ kilka praktycz-

nych wskazéwek, aby do tego doszto?

Oczywiscie, ze mata firma moze pozyskac duzego klien-
ta. Sam jestem tego przyktadem. W portfolio naszych
klientéw mamy ponad 50 duzych, znanych marek,

a pierwszg stacje telewizyjng Discovery Channel pozys-

katem, zatrudniajgc jedynie dwdéch pracownikow.

Pozyskiwanie duzych firm wcale nie jest takie trudne, jak
sie przedsiebiorcom wydaje. Przede wszystkim trzeba
zmieni¢ myslenie o duzych firmach w kontekscie duzych
zlecert na samym poczatku wspotpracy. Kazdy chciatby
pozyskac¢ duzg firme i od razu robic¢ biznes na duza
skale, a to niestety tak nie dziata. Najwazniejsze jest
budowanie reladji z taka firmg. Zaczynamy od bardzo
drobnych zlecen, ktére dla marki nie sg w zaden sposob
ryzykowne, a mogg pokazac, jak dziata Twoja firma.

Z czasem zacCzynajg sie coraz powazniejsze zlecenia,

az pozniej stajesz sie ich partnerem i pojawiaja sie na-

prawde duze budzety.

Jak w przypadku agencji JAAQOB rozpoczeta

sie wspoétpraca z pierwszym duzym klientem?

Zanim doszto do wspétpracy z pierwszg duzg mar-

ka, jej poczatek byt tak naprawde w mojej gtowie.

Po uruchomieniu agencji interaktywnej obserwowatem
konkurencje, sprawdzatem, co robi, dla kogo pracuje

i wyobrazatem sobie, jakby to byto miec takich klien-
tow. Wyobrazatem sobie naszg strone firmowg, na kto-
rej widze loga znanych marek. Juz wtedy wiedziatem,

ze to moj cel.

Bytem bardzo zmotywowany i opowiedziatem o tym

swojemu koledze, Pawtowi Nejmanowi, ktéry pracowat
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ze mng jako grafik. Do dzisiaj pamietamy te czasy i sie

z tego Smiejemy. Wtedy nikt nie brat mnie na powaznie.
Nawet rodzina nie traktowata moich wizji serio, ale ja sie
tym nie przejmowatem i dziatatem. Nie miatem zadnego
wsparcia poza Pawtem, ktéry co prawda sam do konca
nie wierzyt w to, co mowitem, ale caty czas mi pomagat,

tworzgc dla mnie grafiki. Poczatki byty bardzo trudne.

Poszukiwanie klientéw rozpoczatem tradycyjnie od
wysyfania e-maili z zapytaniami do firm. To byfo 12 lat
temu, nie byto wiec jeszcze tak restrykcyjnych prze-
piséw odnosnie spamu, nie byto RODO, wchodzitem
wiec na strony baz firm, wyszukiwatem te najwieksze,
zapisywatem adresy e-mail do Excela i codziennie wysy-
tatem wiadomosci. Testowatem e-maile o réznej tresci,
ale nic nie dziatato. Pomimo ze wystatem ich tysigce, nie
miatem odpowiedzi od zadnej wiekszej firmy, ale sie nie
poddawatem. Wiedziatem, Ze musi by¢ jakis sposéb, aby

FIRMER
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do nich dotrze¢. Zaczatem wiec testowac¢ wiadomosci,

w ktérych pytatem o drobne zlecenia (ulotke, plakat,
baner internetowy) i po wielu prébach dotarlismy do linii
lotniczych Enter Air. Ich dziat marketingu zamowit bane-
ry reklamowe, pézniej domowili inne kreacje graficzne

i tak sie zaczeto.

Jak wygladat rozwéj wspétpracy, ktéry dopro-
wadzit do statych zlecen i zbudowania trwa-

tej relacji?

State i silne relacje wymagaja czasu, buduije sie je latami.
Jak zaczelismy pracowac dla telewizji Discovery Chan-
nel Polska, to po kilku latach wspétpracy stacja sama
zarekomendowata nas w Discovery w Wielkiej Brytanii.
Discovery w Polsce byta bardzo zadowolona z naszych
dziatan i jej przedstawiciele umowili nam rozmowe tele-
konferencyjng z marketingiem na Wyspach. Zaczelismy
wspotpracowac z Londynem i po okoto 3 latach dyrektor
marketingu stamtgd sama zapytata, czy nie chcemy
poznac 0s6b z dziatu marketingu Discovery w USA. Caty
proces, od pierwszego zlecenia w Polsce do pierwszego
zlecenia w Stanach Zjednoczonych, trwat okoto 5-6 lat.

Tyle trwato budowanie relacji.

Swoim doswiadczeniem i wiedza biznesowa
dzielisz sie z innymi przedsiebiorcami. Jestes
prezesem BNI ONE w organizacji BNI Polska,
w ktérej edukujesz cztonkéw, jak rozwijaé
firme poprzez rekomendacje biznesowe.

Warto inwestowaé w budowanie sieci kon-

taktéw biznesowych?

Wiele lat temu, gdy zaczynatem przygode z biznesem,
nie styszatem o BNI, czego zatuje, bo dzisiaj bytbym

jeszcze o kilka etapow rozwoju firmy dalej. BNI odkrytem

numero0z20i8 - FIRMER

kilka lat temu i bytem bardzo pozytywnie zaskoczony,

ze ktos stworzyt organizacje, ktéra ma strategie na po-
zyskiwanie zlecen z rekomendadji i uczy budowania sieci
relacji. Organizacja, ktéra krok po kroku moéwi, co i jak
nalezy robi¢. Jest niemalze gotowg receptg na pozyski-
wanie klientéw. Znam osobiscie wiele 0sob z BNI, ktére
rozwinely swoje firmy od jednego pracownika do ponad
stu, maja wielomilionowe biznesy i zawdzieczaja to gtow-

nie dziatalnosci w BNI.

Oczywiscie nie kazdy ma
efekty, poniewaz to nie
organizacja dziata, to my
musimy dziatac. To jest
czesty problem mtodych
przedsiebiorcow, ze zbyt
szybko sie poddaja.

e W

W BNI nikogo nie trzeba przekonywac do tego, jak
wazne sg relacje. Ja tez jestem dla nich przyktadem, jakie

firmy mozna dzieki temu pozyskac.

Oprécz spotkan networkingowych warto
nawigzywac znajomosci w internecie. Zdradz
swa@j spos6b na zdobywanie kontaktéow w sie-

ci, z ktérych pézniej moga zrodzic sie wspot-

prace biznesowe.

5 lat temu poznatem LinkedIna i - tak jak wiekszos¢
Polakéw - na poczatku traktowatem to jako narzedzie
rekruterskie: zakfadasz swéj profil i czekasz, az kto$

przysle ci dobrg propozycje pracy.




Swoj poglad zmienitem po wycieczce do Dubaju. Bardzo

mi sie podobato to miasto i pomyslatem, Ze fajnie bytoby
mie¢ stamtad klienta, do ktérego mogtbym latac biz-
nesowo. Uwielbiam podréze, szukatem wiec sposobu

na realizacje marzen. Po wielu nieudanych prébach
tradycyjnego dotarcia do firm z Emiratéw, dowiedziatem
sie przez przypadek od znajomego, ze ktos pozyskat
inwestora z Dubaju przez LinkedIna. Zaczatem sie wtedy
zastanawia¢, jak to moze dziafa¢, przeciez to tylko portal
z duzg baza CV - tak sobie to wyobrazatem - az odkry-
tem sposéb na to, jak mozna dociera¢ do duzych firm

jeszcze szybciej i prosciej.

Zbudowatem wiasng strategie pozyskiwania firm
przez LinkedIna, ktéra okazata sie turbodotadowa-
niem dla mojego biznesu. W ciggu miesigca potrafi-
tem mie¢ 10-12 spotkan w duzych firmach. Dyrekto-
rzy marketingu nawet nie wiedzieli, w jaki sposob sie
u nich znalaztem, a bytem np. z rekomendacji samego
prezesa, wiedzieli wiec, Ze muszga ze mng porozma-
wiac. LinkedIn ma wiele ukrytych funkgji, o ktérych

ludzie nie wiedza.
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Po jakims czasie firmy, w ktorych bytem, zaczety dzwo-
ni¢ i pyta¢, czy nie zrobitbym szkolenia z LinkedIna dla
ich dziatu sprzedazy. Byli zaskoczeni, jak do nich do-
tartem i chcieli, aby ich tego nauczy¢. Na poczatku nie
myslatem o tym zbyt powaznie, do czasu az przeszko-
litem znajomego, ktéry po dwdéch tygodniach do mnie
zadzwonit i w stuchawce wybrzmiato: ,Przemek, co$ ty
mi zrobit!". Bytem zaskoczony i troche przestraszony
jego telefonem, bo nie wiedziatem, co sie stato. Wyjasnit
mi: , Ty wiesz, co zrobite$? Przez Ciebie mam w tym
tygodniu dwa spotkania z zarzagdem duzych firm, w ko-
lejnym nastepne dwa. To dziata genialnie, bardzo Ci
dziekuje!”. Bytem mile zaskoczony i wtedy zdatem sobie
sprawe, ze moge pomagac innym, uczac ich tworzenia

strategii na LinkedInie.

Okazato sie, ze daje mi to ogromng frajde, kiedy
widze, jak inni tez z tego korzystaja, osiggajg sukcesy.
To ogromna satysfakcja. Dzisiaj prowadze szkolenia
zamkniete dla firm. Nigdy nie bytem trenerem, a oka-
zato sie, ze rynek sam zmusit mnie, abym stworzyt dla

niego produkt.
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Jakich btedéw nie popetnia¢ w zapraszaniu

nieznajomych do znajomych?

Jak chcesz cos sprzedac, to nie mozesz sprzedawac. To
najgorszy btad, jaki popetniajg sprzedawcy, ktérzy zapra-
szajg mnie na LinkedInie czy Facebooku. Dzisiaj mamy
czasy, w ktérych bardzo mocno rozwija sie social selling.
Ludzie szukajg swoich klientéw na Facebooku i w innych
mediach spotecznosciowych. Popetniajg przy tym nie-
wybaczalny btad: zaraz po zaakceptowaniu zaproszenia,

pisza z jakas propozycja. To tak nie dziata.

Podstawy psychologii i marketingu méwig, ze jak ktos
od razu chce nam co$ sprzedac, to budzi sie w nas
naturalny odruch obronny i méwimy: ,Nie, dziekuje”.
WyobraZmy sobie, ze kto$ nieznajomy zatrzymuje nas
na ulicy i chce nam cos$ sprzedac. Jak zwykle reagujemy
na takie zaczepki? Przewaznie odmawiamy i szybko
idziemy dalej. Statystycznie jakis maty procent ludzi
zatrzyma sie i kupi w ten sposob Twoj produkt, jesli
akurat bedzie go potrzebowac, natomiast zdecydowa-

na wiekszos¢ ludzi odmaowi.

- 1

Lubimy czu¢, ze o zakupie
produktu zdecydowalismy
sami, chociaz nie zdajemy
sobie sprawy, ze manipulujg
nami reklamy.

Zapraszasz mnie do znajomych, bo chcesz mi cos
sprzedac? OK, przyjme zaproszenie, ale nic mi nie
sprzedawaj w pierwszej wiadomosci, pokaz mi wartos¢,

jaka majg Twoje produkty. Dodawaj posty, w ktorych

numeroz20te - FIRMER

pokazujesz, jak Twoje produkty rozwigzuja problemy,
abym sam zapragnat je miec. | absolutnie nie sprzeda-
waj. Przy takiej strategii, konwersja sprzedazy bedzie

zdecydowanie wieksza.

Méwisz: ,,Pracuje dla znanych marek i ta-
kich, ktérym pomagam, aby staly sie znane”.
Podziel sie, prosze, na koniec jedng rada dla

matych przedsiebiorcéw z duzymi aspiracjami

na zaistnienie na rynku.

Absolutnie nigdy sie nie poddawaj. Kazda porazka to
kolejne doswiadczenie, z ktérego obowigzkowo trzeba
wyciggna¢ wnioski i idziesz dalej, tak dtugo, az popetnisz
kolejny btad. Podgzasz tak przez caty czas, az dotrzesz
do celu. Wtedy stawiasz sobie kolejny cel i kolejny, czego

Ci bardzo mocno zycze.

I Dziekuje za rozmowe.

fot. pixabay.com
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MEALIZOWAC | INTERPRETOWAC
DANE W GOOGLE ANALYTICS

— BARTLOMIE] SLOMINSKI —

Kazdg decyzje biznesowg warto podejmowac w oparciu o dane. Od ich jakosci i ilosci
moze wiele zaleze(, dlatego dobrze wiedzie¢, na ktére informacje nalezy zwrocic
szczegblng uwage. Ponizej przedstawiam kwestie wazne podczas analizy i interpretacji
danych z Google Analytics.



BARTLOMIE] SLOMINSKI

Specjalista od analityki i optymalizacji. W widzialni.pl zajmuje sie interpretacja
danych, ktéra stanowi nieocenione wsparcie w procesie pozycjonowania. W czasie
wolnym podrézuje pociggami. Do Warszawy jezdzi, zahaczajgc o Tatry i Battyk.

Google Analytics to potezna bron w walce o konwersje - biznesowego. Jak wspomniatem wyzej, wyrézniamy dwie
te mate, czyli zapis do newslettera, przeczytanie kilku grupy celow:

podstron serwisu, oraz te duze - dokonanie zakupu

online, kontakt z dziatem handlowym. Warto wiec zadbac B Cele mikro - Swiadczg o zaangazowaniu uzytkow-

o poprawng konfiguracje tego narzedzia. nikéw oraz pozwalaja stwierdzi¢, na jakim etapie

w Sciezce zakupowej znajduje sie uzytkownik

B Cele makro - sg powigzane z przychodami firmy

Konfiguracja Google Analytics
i dotyczg wszystkiego, na czym firma zarabia
W pierwszym kroku upewnij sie, ze kod $ledzenia
Google Analytics znajduje sie na kazdej podstronie
serwisu oraz ze btedy w innych skryptach nie blokuja
wywotania skryptu analitycznego. Nastepnie warto
poprawi¢ domysine ustawienia konfiguracji w zaktad-
ce Administracja -> Ustawienia widoku. Nalezy tutaj
zwrdci¢ uwage, czy podane sg poprawna nazwa witryny
oraz protokot (http lub https), a takze zmienic¢ walute

oraz wykluczy¢ dziatania robotow.

Google Analytics pozwala na fgczenie go z innymi na-
rzedziami od Google, np. Search Console czy statysty-

kami Google Ads.

Cele

Kolejng wazng kwestig sg cele w Google Analytics.
Pozwolg Ci one na fatwiejszg analize tego, czy dana

grupa uzytkownikow, kampania lub zrédto, z ktérego

fot. stevanovicigor /.elements.envato.com

przychodzg uzytkownicy, sg istotne z punktu widzenia
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® Konwersje wspomagane

500

250

Konwersje
wspomagane

8 498

% catosci

29 fip 5 gig

Wartosé wspomaganych
konwersji

Konwersje po ostatnim kliknigciu lub
bezposrednie

94 407,73 USD

usn)

19155

Wymiar podstawowy: Grupowanie kanatow sciezek wielokanalowych  Domyélne grupowanie kanatow  Zrodio / Medium  Zrodio

Brupowanie kanalow sciezek wielokanatowych

Wymiar dodatkowy =

[_| 1.  Wejscla bezposrednle 5463 (1465%)
[—| 2. Odeslania 3635 (29.71%)
[0 3 Bezplatne wyniki wyszukiwania 2317 (1894%)
[:| 4. Platne wynikl wyszukiwania 431 (352%)

Okreslenie celéw z obu kategorii jest waznym elemen-
tem w analityce internetowej. Kazdy z nich powinien
miec przypisang wartos¢ - dla celéw makro wartosc ta

powinna by¢ znacznie wyzsza niz dla celéw mikro.

Analiza jakosci ruchu

Przechodzac do zaktadki Pozyskiwanie —> Caly ruch —>
Zrédto/medium, mozesz zobaczy¢ wszystkie zrédia
danych, ktére przyprowadzity uzytkownikéw na Twoja
strone. Raport ten pozwoli Ci na sprawdzenie jakosci ru-
chu z danego kanatu. Warto pamieta¢, by nie analizowac
danych przez pryzmat tylko jednej metryki, np. wspot-
czynnika odrzucen - jesli badasz jakos$¢ ruchu na stronie,
nalezy sprawdzac korelacje wspoétczynnika odrzucenr oraz

metryk strony/sesja i sredni czas wczytywania strony.

Analizujgc ten raport pod katem przychodéw, pamie-
taj, ze nie kazde zrédio, ktére nie daje przychodow,
jest zte. Niektore zrédia przyprowadzajg uzytkownikow
na strone - ich zadaniem nie jest konwersja a pozyska-

nie uzytkownika. W momencie rezygnadji z takich Zrédet

27

Warlose kenwersji po ostatnim kliknigeiu lub
bezposrednich

128

alodc

Konwersje wspomagane ¥ Wartosc wspomaganych

12 sie 19 siw

bezposrednie

490,43 USD 0,44

dla widoku danych: 0,44 (0,00%)

Medium  Inne = Zgrupowania kanaliw =

€,  zaawansowanc

H e

Konwersje wspomagane / po ostatnim kliknigciu lub

X je po d ji po
kliknigeiu lub bezposrednie ostatnim kliknigeiu lub

konwersji bezposérednich
70962,38 USD 9704 (5066% 92 739,84 USD
3537988 USD 3B37 (2003%) 18 237.95UsSD
17 813,76 USD 4237 (2210%) 14 43845 USD
227891 UsD 622 (325 203186 USD

ruchu konwersja zacznie spadac. Wiecej informacji

o takich zrédfach ruchu mozna znalez¢ w zaktadce
Konwersje —> Sciezki wielokanatowe —> Konwersje
wspomagane. W raporcie tym mozesz zobaczy¢, ktére
zrédta sg odpowiedzialne za przyprowadzanie uzyt-
kownikdw, ale nie sg w innych raportach pokazywane
jako konwertujgce - na pierwszy rzut oka mogg by¢
wiec uznane za nierentowne. Nalezy wiec pamietac, by
w ocenie rentownosci zrédta bra¢ pod uwage réowniez

dane z raportu Sciezek wielokanatowych.

Google Analytics nie pokazuje 100% ruchu i konwersji
na stronie. Z uwagi na aspekty techniczne bazujemy

na zdecydowanej wiekszosci ruchu, ale nie na wszyst-
kich uzytkownikach. Wedtug opracowan liczba konwersji
pokazanych w Google Analytics i np. w panelu sklepu
moze réznic sie o 10-15%. Szacujac potencjat danego
kanatu czy kampanii, opieramy sie wiec na niepetnych
danych, dlatego tez nie mozna podejmowac decyzji,

bazujac na jednej metryce i jednym raporcie.

FIRMER

NUMER 03/2018

e wap gane |
po ostatnim kliknigeiu lub
bezposrednie

0,56

0.95

0,55

0,69



Grupowanie uzytkownikéw

Dzieki grupowaniu uzytkownikdw mozesz przesle-

dzi¢ zachowanie konkretnej grupy na Twojej stronie.
Pomoze to w podjeciu decyzji, czy warto uruchomic
kampanie reklamowg, np. dla mieszkancéw danego ob-
szaru lub dla uzytkownikéw konkretnego urzadzenia.
Do grupowania uzytkownikéw mozesz podejs¢ na dwa
Sposoby - pierwszy z uzyciem segmentow, drugi - po-
przez drgzenie w danych i zagtebianie sie nizej w dang
metryke. Ta druga taktyka jest przydatna przy analizie

wspotczynnika konwersji, ktéry zmienia sie dla zadane-

g0 zbioru danych. Sam wspotczynnik konwersji warto

obserwowac w parze z przychodami.

Raportowanie niestandardowe

Google Analytics oferuje bardzo duzo gotowych rapor-

téw dotyczacych Twojej strony i zbiera mnoéstwo danych.

Czasami zdarza sie, ze chcesz sprawdzi¢ co$ ponad to,
co prezentuje domysinie Google. Z pomocg przychodzg
wowczas raporty niestandardowe, tworzone na zgda-
nie z wykorzystaniem metryk dostepnych w Google
Analytics. Przygotowujgc raport, masz praktycznie
nieograniczone pole manewru. Nalezy go jednak stwo-
rzy¢ w oparciu o framework ABC (Acquisition, Behavior,
Conversion), czyli powinien odpowiadac na pytania: Skad
pozyskate$ uzytkownika?, Jak sie on na stronie zachowu-

je? oraz Czy wykonat konwersje?

Analizujgc dane w Google Analytics, warto zwraca¢ uwa-
ge na pary i tréjki metryk oraz korzystac z wiekszej liczby
raportow, takze tych niestandardowych. Decyzje warto
opiera¢ na poprawnie zebranych danych, ukierunkowa-
nych na celu. Im wieksza staranno$¢ w analizie takich
wiasnie danych, tym wieksza szansa, ze podejmowane

na ich podstawie decyzje bedg stuszne.




O
W KLIENTA, CZYLI PROMOCJA
W SOCIAL MEDIA SIE OPEACA

— DAWID BAGINSKI —

Jesli prowadzisz wtasng firme i masz mocno ograniczony budzet,
ktéry chcesz zainwestowac jak najrozsgdniej, to dowiedz sie, co

mozesz zrobi¢, aby rozwing¢ swoj biznes.



As Marketingu i Biznesu. Posiada bogate, 12-letnie doswiadczenie w budowaniu
bizneséw, w tym tych internetowych. Sam jest wtascicielem trzech - jednym z nich
jest agencja marketingowa SocialElite.pl, w ktérej pomaga wtascicielom firm

DAWID BAGINSKI

podbija¢ rynki polski i europejski. W reklamy na Facebooku zainwestowat ponad
5,5 min zt swoich wtasnych pieniedzy. Tylko w 2017 roku na Facebooku wsréd
16 000 000 Polakéw jego reklamy zostaty wyswietlone 142 000 000 razy.

Wiem, jak trudne jest prowadzenie biznesu, bo tez
zaczynatem od zera. Dzi$ jestem wiascicielem czterech
firm. Jedng z nich jest Agencja Marketingowa, ktéra
generuje dla moich klientdw nawet 2 000 000 zt mie-

siecznej sprzedazy.

To, co opisze ponizej, dziata nie tylko w teorii, a przede

wszystkim w praktyce.

Pozyskuj klientéw taniej i bez
walki z konkurencja

Jezeli prowadzisz maty biznes, to nie stac Cie na konku-
rowanie z wiekszymi od siebie. Nie mozesz tez pozwoli¢
sobie na walke ceng. W zwigzku z tym, musisz dobierac
lepsze, tansze i po prostu bardziej wydajne narzedzia

do promocji swojej firmy.

Zauwazytem, ze wielu przedsiebiorcow, aby dowiedziec
sie, jak promowac biznes, szuka podpowiedzi w interne-
cie. Gdy na forum internetowym pada pytanie: ,Gdzie

powinienem reklamowac swojg firme?”, szybko pada tez

odpowiedz: ,Ré6b AdWordsy i pozycjonowanie”,

Przypadek? Oczywiscie, ze nie. Nie kazdy wie, ze dzi$
mozna zaptaci¢ komus, aby na takich forach podpo-
wiadat réznego rodzaju rozwigzania. Nazywa sie to

marketingiem szeptanym.

NUMER 03/2018

FIRMER

30

Pozycjonowanie i AdWords -
czy warto?

Znasz Allegro? Znasz Onet.pl? Znasz wp.pl? Te
i wiele innych firm staty sie potegami wtasnie dzieki
temu, ze wiele lat temu weszty w okazje, jaka byty

AdWords i pozycjonowanie!

Ale... kiedy$ pozycjonowanie stron www byto dziecinnie
proste - dzi$ tak nie jest. Kiedys réwniez AdWordsy byty
tanie i skuteczne. Dzi$ istniejg duzo tansze i skuteczniej-
sze rozwigzania. Dlatego - moim zdaniem - wybierajac
je jako poczatkujaca firma, popetniasz duzy btad. Stoi

za tym kilka powodow:

B Stawki sg zbyt wysokie w stosunku do stawek rekla-
mowych w social media. Z moich wieloletnich do-
Swiadczen wynika, ze Facebook jest 5 do 10 razy tan-
szy, a Instagram 20 do 100 razy tanszy niz AdWords
i pozycjonowanie. Efekt jest doktadnie taki sam!

B AdWordsy i pozycjonowanie polegajg na walce
z konkurencjg o najwyzsza pozycje. Na Facebooku
nawet jak kto$ zobaczy Twojg reklame, to nie zoba-
czy, jak ustawites algorytmy reklamowe.

B Klient poréwnuje oferte, bo widzi propozycje
kilku firm. Z kolei na Facebooku widzi zazwyczaj

tylko Ciebie.



https://socialelite.pl/

Pomysl sobie, ze 95% polskich firm konkuruje w Google'u.
Bija sie 0 zawyzone stawki reklamowe i walczg obnizaniem

ceny. A to najgorsze, w co moze wplatac sie mata firma.

W tym samym czasie 80% internautow w catej Polsce
jest w innym miejscu, w ktérym konkurencja jest zniko-

ma, a reklamy tanie!

Dlatego jako przedsiebiorca zawsze szukam mozliwosci
uzyskania efektu taniej od innych. Instagram i Face-

book dajg takg mozliwose.

Co zatem zrobi¢, by mieé
biznes, do ktérego ustawiajg
sie kolejki?

Kluczem do sukcesu jest dotarcie do klientow szybko
i tanio. Mozesz to zrobi¢, wybierajgc tansze miejsce do

reklamy. O tym przed chwilg napisatem.

Jest jeszcze jeden sekretny element - do klientdw nalezy
dotrzec precyzyjnie. Wiekszo$¢ bizneséw rozrzuca swoje
pienigdze na lewo i prawo. Reklama, za ktéra ptaca,
trafia natomiast do 0sob, ktére nigdy nie kupig danych

produktu czy ustugi.

Jesli zainwestujesz w ulotki, banery czy reklame radio-
wa, to 99% ich odbiorcéw nie bedzie Twoimi klientami.
Beda to przypadkowe osoby. W takiej sytuacji sprawiasz,
ze na kazdy wydany 1000 zt w koszu Igduje 990 zt.

Stabe prawda? Dla matej firmy taki koszt jest zabdjczy.

Na szczescie taka sytuacja nie musi mie¢ miejsca.

W przypadku algorytmow reklamowych Facebooka
mozesz niezwykle precyzyjnie okresli¢, komu zostanie

pokazana Twoja reklama. Oto przykfad:
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Zatézmy, ze prowadze kawiarnie przy ulicy Legnickiej 56
we Wroctawiu i sprzedaje kawe, ciasta, satatki, zupy i roz-
ne napoje. Chce, aby mojg kawiarnie odwiedzity tylko
0soby zainteresowane mojg ofertg. Dodatkowo prowa-
dze biznes lokalny, dlatego wiem, ze klient nie bedzie

dojezdzat do mnie 10 kilometréw.

W te] sytuacji moge skorzystac z funkcji reklamowej

na Facebooku, ktéra nazywa sie Geolokalizacjg. Pozwala
ona ustawic¢ reklame tylko do ludzi, ktérzy przebywajg
codziennie w pewnej konkretnej odlegtosci od mojego

biznesu.

W moim przypadku bedg to maksymalnie 3 kilometry od

mojego adresu:

Wszyscy w tej lokalizacji w

@ 56 ulica Legnicka, Wroctaw, Lower Silesian Voivodeship,
Polska +3km w

@ Uwzglednij - Przegladaj

“Wroctaw

@ Upusc pinezke

FIRMER



Jak dziata ta funkcja? Otéz moja reklama pojawi sie

tylko osobom przebywajgcym w tym obszarze. W takiej
sytuacji zyskuje juz sporg przewage. O moich ustugach
moge poinformowac tylko te osoby, ktére szybko i fatwo
dotrg do mojego biznesu. Ale to dopiero poczatek. Sg
osoby, ktére pijg kawe i takie, ktére nie pijg kawy. Czy
chce wyswietla¢ informacje reklamowg o mojej pysznej
kawie osobom, ktére jej nie pijg? Oczywiscie, ze nie.

W takiej sytuacji moge bardzo szybko skorzystac z algo-
rytmow sztucznej inteligencji Facebooka, aby w tym ob-

szarze poszukat mi tylko tych oséb, ktére lubig pi¢ kawe.

UWZGLEDNIJ osoby, ktére spetniaja przynajmnie] JEDNO z nastgpujgcych
kryteriow @

Zainteresowania > Jedzenie | napoje > Napoje

Kawa

Propozycje Przegladaj

Funkcja, ktéra to umozliwia, nazywa sie: Szczegdtowe
opcje targetowania: W takiej sytuacji wyswietle rekla-
me z pyszna kawg i zaprosze potencjalnych klientéw
do odwiedzenia mojego lokalu. Dwa w jednym - jest
skutecznie i oszczednie! Dzieki temu 1000 zt wydane
na reklame trafi do potencjalnych klientéw. Mocne,

prawda?!

Te zasade mozna przenie$¢ na ustugi, produkty w wielu
roznych branzach. Stowo kawa moze by¢ zastgpione
stowami fizjoterapia, trening, sitownia, sukienka, szpilki

czy laptop.

Takich mozliwosci jest naprawde duzo. Idzmy krok da-
lej. Jezeli dysponuje pysznym ciastem, znajde klientdw,

ktorzy lubig jesc¢ ciasto:
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UWZGLEDNIJ osoby, ktére speiniajg przynajmniej JEDNO z nastepujacych
kryteriéw ©

Zainteresowania > Dodatkowe zainteresowania
Ciasto
Ciasto biszkoptowe
Ciasto marchewkowe

Zainteresowania > Jledzenie i napoje > Jedzenie
Czekolada

Desery

Propozycje Przeglgdaj

Do takich ludzi przygotuje specjalng reklame, ktéra
bedzie pokazywata moje pyszne ciasta - pieczone
na miejscu z najlepszych sktadnikéw. Analogicznie moge

tak wpisac kazdy inny produkt.

Oczywiscie, mozesz zastanawiac sie, skad algorytmy
sztucznej inteligencji Facebooka wiedzg, ze ktos je ciasto
marchewkowe? Po 10 latach praktyki reklamowej szybko
odpowiem, ze te algorytmy wiedzg znacznie wiecej.

Dla Ciebie wazne jest to, ze kazdy moze z tych funkdji

korzystac i nie ma nic bardziej skutecznego.

Dodatkowo maégtbym na pyszne satatki i $niadania
zacheci¢ do swojego biznesu np. osoby uprawiajgce
sport albo pracownikéw biurowych. W weekend nato-
miast do przyjscia do mojego lokalu mogtbym zachecic
rodziny z dzie¢mi!

UWZGLEDNLJ osoby, ktére spetniaja przynajmniej JEDNO z nastepujacych

kryteriéw @

Dane demograficzne > Rodzice > Wszyscy rodzice
Rodzice dzieci w wieku przedszkolnym (3-5 lat)
Rodzice dzieci w wieku przedszkolnym (6-8 lat)
Rodzice dzieci w wieku szkolnym (B-12 lat)

Rodzice nastolatkdw (1318 lat)

Propozycie = Przegladaj




Algorytmy reklamowe Facebooka oferujg mi mozliwos¢
dotarcia tylko do takich konkretnych oséb w promieniu

3 km od mojego lokalu. Oto przyktad:

W takiej sytuacji pokazatbym na reklamie zadowolone
rodziny, ktére w weekend przychodzg z dzie¢mi mito
spedzic¢ czas. Napic sie kawy. Zjes¢ ciasto lub pyszny
zdrowy obiad. Analogicznie takich grup ludzi moge

wyszukac wiele.

Ta metoda Swietnie sprawdza sie dla biznesow, ktére
majg mocno ograniczony budzet. Inwestujgc zaledwie

500-1000 zt na reklame przez 6 miesiecy, taka firma
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staje sie najbardziej rozpoznawalna w okolicy. Co wiecej,
tylko tam, gdzie klient moze dojechac i tylko wsréd tych

ludzi, ktérzy bezposrednio skorzystajg z oferty.

Pytaniem nie jest wiec, czy warto, zeby Twoja
firma byta na Facebooku lub Instagramie, ale czy
stac Cie na to, zeby nie byta? Wiedzac to, mam na-

dzieje, ze nie postawisz wiecej na roznoszenie ulotek.

FIRMER  nNumero03/2018

fot. Pixabay.com




fot. Vladdeep / elements.ehvag,éam'

-

. .

- WYROZNI SIE
PRZEZ TRESCI -

AGNIESZKA PADZIK-WOLOS

Jak pokazujg badania PARP, az 96% firm stanowig mikroprzedsiebiorstwa’. Ich

wiasciciele zajmuja sie wieloma obszarami - od administracji, przez marketing,

po obstuge klientéw. Trudno jest zarzgdzac wszystkim, a jednoczesnie dbac

o budowanie odpowiedniej komunikacji i wizerunku firmy.




AGNIESZKA PADZIK-WOLOS

Pomaga firmom w docieraniu do klientéw przez lepsze stowa. Zajmuje
sie: audytem uzytecznosci stron www, tworzeniem strategii komunikacji
oraz pisaniem tresci. Prowadzi na FB grupe ,Akcja Komunikacja - dziataj

przez stowa”. Wiele lat pracowata w branzy finansowej. Absolwentka SGH
(Zarzadzanie i Marketing) i ALK (Coaching Profesjonalny).
Napisz do autorki: a.padzik-wolos@akcjakomunikacja.pl

Twierdze, ze mikro- i mate firmy majg wiekszy potencjat
do budowania przewagi, jesli chodzi o tworzenie tresci.
Dlaczego tak mysle? Tego dowiesz sie z dalszej czesci
artykutu. W tekscie skoncentruje sie na budowaniu wize-

runku firmy za pomoca tresci.

Jako bardziej konkretny przyktad postuzy mi jedno z na-
rzedzi komunikacji - strona internetowa. Wré¢my do
wspomnianego raportu PARP - w Polsce liczba matych
firm z wiasng strong internetowa nie zmienia sie od
paru lati wynosi ok. 62%. Wsréd Srednich i duzych firm
wskazniki te sg wyzsze (odpowiednio 86% i 91%). Porow-
nujac te dane, mozna bytoby wysnu¢ wniosek, ze mate
firmy sg mniej konkurencyjne, jesli chodzi o obecnosc¢

w internecie w formie strony www.

Jest jedno ale... Powyzsze wskazniki mowig nam tylko

o ilosci, a nie jakosci. W komunikacji marketingowej waz-
nym aspektem w czasach przesytu informadji jest wtas-
nie jakosc tresci. Rozpatrzmy jg na trzech poziomach:

m cely,

B wyrdzniajacych tresdi,

B wezwania do dziatania.

Czy warto dobrze pisac tresci?

To pytanie moze wydac sie banalne. Odpowiesz: ,To
oczywiste, ze trzeba mie¢ dobre tresci”. Tak, ale...

W biznesie oceniamy priorytety dziatar pod katem ich

35

optacalnosci. Nie oszukujmy sie - tworzenie dobrych
tresci (mam tu na mysli m.in. pisanie czy projektowanie
grafik) to dziatania o niskich priorytetach biznesowych.
Mato kto ma czas, aby przywigzywac wage do lepszego
pisania. Sytuacja zmienia sie w duzych firmach, ktére
widzg, ze lepsze pisma do klientéw wptywajg i na wizeru-
nek, i na wskazniki biznesowe. Takimi wskaznikami moga

by¢ na przyktad liczba reklamacji czy czas ich obstugi.

Intuicyjnie czujemy, ze lepsze tresci wspieraja biznes.
Czy istniejg twarde dane na potwierdzenie, ze przez sto-
wa wptywamy na odbiorcéw? OdpowiedzZ na to pytanie
daja wyniki eksperymentu Banku Swiatowego w Polsce.
Sytuacja eksperymentalna dotyczyta kwestii istotnej

i dla urzedu, i dla odbiorcy - zalegtosci podatkowych.

W pierwszej fali eksperymentu zespdt badawczy przygo-
towat pismo brzmigce bardziej przyjaznie niz standar-
dowe upomnienie. W maju-czerwcu 2015 r. wystano do
podatnikéw pismo standardowe i jego nowg wersje. Jaki
byt efekt? Podatnicy lepiej reagowali na ,pismo grzecz-
nosciowe” - w tej grupie zalegtosci optacito 18,8% oséb,
a w grupie odbiorcéw standardowego upomnienia byto
to 17,1%2. Okazato sie tez, ze podatnicy z pierwszej grupy

optacili swoje zalegtosci szybciej i nawet zrobili nadptaty.

Zacheceni tymi wynikami eksperymentatorzy przygo-
towali jeszcze jedno badanie. Tym razem powstato
az 10 réznych pism - tzw. behawioralnych?. Autorzy
chcieli sprawdzi¢, co najbardziej zmotywuje ludzi do

dziatania. Czy bedzie to np. poczucie obowigzku czy
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obawa przed karg, czy tez dyskomfort wynikajacy z ne-
gatywnej opinii na wiasny temat. Dodatkowo, pisma byty
napisane w sposob bardziej negatywny (eksponowanie
kwestii kary) lub pozytywny (zachecanie do dziatania).
Te badania takze potwierdzity réznice w podejsciu
odbiorcow. Najlepiej zadziatata mieszanka pobtazliwo-
Scii strachu. Zapfacito najwiecej oséb, ktérym urzad
skarbowy sugerowat, ze tylko przeoczyli termin ptatno-
Sci, a jednoczesnie grozitim odpowiednimi sankcjami

(zajecie rachunku bankowego).

Jakie to ma znaczenie dla Ciebie jako przedsiebiorcy?
Wrécmy do trzech aspektéw jakosci dziatarh marketingo-

wych w kontekscie strony internetowej Twojej firmy.

Cel, czyli wartosciowa
informacja dla odbiorcy

Po co tworzysz tresci? Zadaj sobie pytanie, dlacze-

go odbiorca miatby przegladac¢ w internecie strone

z informacjami o Twojej firmie, skoro moze ten czas
przeznaczy¢ na portale rozrywkowe lub media spotecz-

nosciowe?
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Kluczem do zainteresowania odbiorcy jest cel i to, co jest
wazne dla niego w procesie decyzji. Co zacheci go do
zakupu Twojej ustugi? Jakich informacji potrzebuje, aby
zainteresowac sie produktem? Tu od razu podpowia-
dam, ze raczej nie s3 to cechy, a korzysci (konkretne

cechy sg wazne na etapie podejmowania decyzji).

Jako mata firma masz te
przewage, ze mozesz
dowiedziec sie bezposrednio
od Twoich klientéw, co jest
dla nich wazne.

_

Mozesz skorzystac z ich wypowiedzi, tworzac swoje
tresci. Bedziesz bardziej autentyczny w rozpoznawaniu

potrzeb klientéw.

&

Tresci jako wyréznik

Napisatam, ze mate firmy maja przewage, jesli chodzi

o tresci. Tak, pod warunkiem, ze sg to ciekawe tresci.




Jako wiasciciel firmy mozesz przedstawi¢ swojg historie
w bardziej interesujgcy sposéb niz duze korporacje.
Dlaczego jest to wazne? Ludzie od zawsze chcieli stuchac
historii i przekazywali sobie tylko te najciekawsze, ktére

zapamietali na dtugo.

Pomysl o firmie przez pryzmat powodéw jej powstania.
Jako zatozyciel masz przywilej okreslania jej funkcjono-
wania i zasad. Jest bardziej prawdopodobne, ze spetnisz
obietnice sktadane swoim klientom. Duze firmy tez
zaczynaty od poziomu wiascicieli, lecz teraz sktadajg sie
z ludzi, ktérzy nie uczestniczyli w etapie zatozycielskim.
Czes¢ pracownikdw korporacji moze identyfikowac sie
Z jej wartosciami w mniejszym stopniu niz Ty i Twoi pra-
cownicy. Trudno wiec obieca¢ - na przyktad na stronie
internetowej - ze pracownicy duzej firmy bedg w taki
sam sposoéb traktowac klienta, czy ze bedg tak samo

zaangazowani w biznes.

N ) N

Jako wiasciciel firmy

masz te przewage,

ze mozesz spetni¢ obietnice
wypisane na stronie
internetowej firmy.

Wezwanie do dziatania

Wielu z nas za bardzo rozpisuje sie na temat produktow
czy ustug. Zapominamy przy tym o odbiorcy. Przed-
stawiamy zalety i cechy, a potencjalny klient nie wie, co
powinien zrobi¢. Pamietaj, aby prowadzi¢ odbiorce do
okreslonego dziatania. Czytelnik chce wiedzie¢, co zrobic¢

z dang informacja. Jesli przedstawiasz okreslone korzysdi,
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zasugeruj mozliwe wykorzystanie. Wptywaj na odbiorce
na rézne sposoby - poprzez stowa, wizualizacje czy nagra-
nia wideo typu ,jak to dziata”. To wiasnie wezwanie do
dziatania (Call to Action) jest bodzcem, na ktdry reaguja
Twoi potencjalni klienci - jak w przypadku eksperymentu

z pismami behawioralnymi.

Strona internetowa
daje Ci mozliwosci
zaprojektowania
doswiadczenia klienta,
jesli chodzi o czytanie
i odbior tresci.

_

Wezwanie do dziatania w tym artykule to konkluzja, aby
inwestowac w dobrze napisane tresci. Dobra komunika-
Cja to w dzisiejszych czasach jedna ze strategii budowa-
nia przewagi konkurencyjnej firmy. Jesli chcesz poznac
narzedzia lub wskazoéwki, zapraszam Cie do grupy ,Akdja

Komunikacja - dziataj przez stowal!”, ktérg prowadze.

Zréda;

Raport o stanie sektora matych i Srednich przedsiebiorstw
w Polsce, PARP, Warszawa 2017,

http://www.parp.gov.pl/publicationslibrary/ebook/722

2Behavioral Insights to Improve Tax Compliance in

Poland, 7.07.2015, http://www.mf.gov.pl/c/document_

library/get_file?uuid=d8b49392-e0a2-4e0f-ba32-

355bf04766df&groupld=764034

*Jak zacheci¢ do pfacenia zalegtych podatkéw? Eksperyment

fiskusa, http://biznes.onet.pl/podatki/wiadomosci/prosty-jezyk-w-

pismach-urzedowych-pisma-behawioralne/e2zd6g
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— ALEKSANDRA DRZYMULSKA —

Jak dbac o wizerunek firmy w sieci i dlaczego warto go kontrolowac?
Poznaj rady, ktérych zastosowanie pomoze Ci jednoczesnie zadbac
0 swoj wizerunek w sieci i rozwija¢ swojg marke.



ALEKSANDRA DRZYMULSKA

Mtodszy specjalista do spraw komunikacji, sinolog z wyksztatcenia,
entuzjastka jezykow obcych i kina. W SentiOne zagtebia sie w tematyke
ciekawostek dotyczgcych mediéw spotecznosciowych i online

trendéw, a takze odpowiada na pytania dotyczgce efektywnego
wykorzystywania monitoringu internetu na portalu Quora.

W 2018 roku jedng noga zyjemy w sieci. Wedtug badan
CBOS, 67% dorostych Polakéw korzysta z internetu
przynajmniej raz w tygodniu, a 54% dokonuje zakupow
online. Kazdego dnia na Facebooku, Instagramie czy
Twitterze pojawiaja sie tysigce postéw zawierajgcych
informacje, wskazdéwki, pytania. W wielu przypadkach
to wtasnie na portalach spotecznosciowych chetniej
poszukujemy rad dotyczgcych wyboréw zakupowych
czy wyjazdowych. Nie eliminuje to jednak statego grona
tradycjonalistow, ktérzy nadal wolg korzystac z wy-
szukiwarek internetowych i poréwnywarek opinii. Co
to oznacza dla przedsiebiorcéw? Duzg liczbe kanatow
komunikacji, ktéra z jednej strony stwarza szereg
mozliwosci pozyskiwania nowych klientow, z drugiej
ryzyko. Jak przy pomocy monitoringu internetu mozesz
jednoczesnie dbac o swoj wizerunek w sieci i rozwijac
swojg marke? Siédemka jest uznawana za szczesliwg

liczbe - oby moje 7 rad przyniosto Ci sukces!

1. Wystuchaj swoich odbiorcow

Jak pokazujg badania, wiekszos¢ dyskusji dotyczacych
konkretnych firm badz produktdéw odbywa sie poza
oficjalnymi kanatami komunikacji marek. Monitoring
internetu umozliwia dotarcie do tych konsumentoéw,
ktorzy swoje opinie wyrazajg na forach, blogach czy pub-
licznych profilach w mediach spotecznosciowych. Moze
skarzg sie na co$ albo zastanawiajg nad jaka$ innowacja,

ktérg mogtbys wprowadzi¢? Sprawdz to!
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2. Znajdz nowych klientéw

Kontakt do dobrego fachowca, ktéry solidnie wyremontu-
je mieszkanie badZ naprawi problematyczny samochdéd
jest dzi$ na wage ztota. Inwestujgc wiekszg sume pienie-
dzy, duzo chetniej decydujemy sie na kogos z polecenia,
zazwyczaj poszukiwania rozpoczynamy wiec na forach
czy platformach spotecznosciowych. Konfigurujgc proste
zapytanie ,szukam szklarza (kucharza, ogrodnika, szewca
etc.)’, w szybki sposéb bezposrednio dotrzesz do oséb

potencjalnie zainteresowanych Twojg ustuga.

3. ... i dbaj o nich!

Dzisiejszy klient juz nie oczekuje reklamy marki - on
oczekuje rozwigzania problemu czy udzielenia odpo-
wiedzi tu i teraz. Monitorujac internet, Twéj dziat obstugi
klienta bedzie w stanie w szybkim czasie dotrze¢ do
pytan konsumentéw pojawiajacych sie na mniej oczy-
wistych kanatach i bezposrednio odpowiedzie¢ na ich
pytania czy watpliwosci badz zaprosi¢ ich do kontaktu

mailowego lub telefonicznego.

4. Jak cie widzg, tak cie pisza,
czyli zapanuj nad negatywnymi
komentarzami

Statystycznie czesciej konsumenci decyduja sie podzieli¢

negatywnymi wrazeniami zakupowymi niz tymi pozy-
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tywnymi. Nierzadko nawet jednostkowy przypadek, taki
jak: majacy zty dzien klient, faktycznie wadliwy towar

czy nieprofesjonalna obstuga moga wywotac burze

w internecie. Szybko chwytajacy temat internauci zazwy-
Czaj nie zostawiajg suchej nitki na marce, nie czekajac
nawet na wyjasnienia. Co sie liczy w takiej sytuacji? Czas!
Dzieki takiej funkgji jak alerty, kazdy dowolnie skonfigu-
rowany projekt moze wysyta¢ powiadomienia mailowe
za kazdym razem, gdy w internecie padng wybrana fraza
badz stowo. W ten sposéb marka moze szybko dotrzec
do Zrédta problemu i zajgc sie nim, zanim wizerunkowy

pozar rozgorzeje na dobre.

5. Badz na biezaco z branza

Nowinki, ciekawostki, zmiany w prawie - czasami ciezko
za tym wszystkim nadazy¢. Monitoring internetu poz-
wala zebra¢ wszystko w jednym miejscu i dotrze¢ do
zrédet, ktére nie wpadajg nam do gtowy jako pierwsze
(jak na przyktad specjalistyczne fora dyskusyjne). Dla
przykfadu, konfigurujac temat dla wszechobecnego
ostatnio RODO, mozna szybko dotrze¢ do wszystkich
internetowych wzmianek dotyczacych tego tematu.

By dodatkowo odsia¢ nieinteresujgce nas publikacje,
narzedzia do analizowania wypowiedzi majg mozliwos¢
filtrowania tresci wedtug ich autoréw, miejsca publikacji,

czasu publikacji, zasiegu czy geolokalizacji wzmianek.

6. Miej rywali pod kontrolg

Konkurencja nigdy nie $pil Méwigc o kontroli, nie mam
na mysli wykradania tajnych dokumentéw czy zatrud-
niania szpiegdw, ale trzymanie reki na pulsie w kwestii
kampanii marketingowych czy promocji. By¢ moze Twoj

konkurent boryka sie z jakim$ problemem, ktéry mozesz
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przeku¢ we wiasny sukces? A moze szybko zareagowat
na perspektywiczny trend? Poprzez ustawienie projektu
zwigzanego z branza, w ktérej dziatasz, szybko zorien-
tujesz sie w liczbie swoich konkurentéw i bedziesz mégt

Sledzi¢ ich poczynania w sieci.

7. Dowiedz sie, kiedy Twoje
publikacje spotykajg sie
z najwiekszym odzewem

Dobrze prowadzona strona firmowa na Facebooku
badz Instagramie pomoze budowac rozpoznawalnosc¢
marki, informowac klientéw o promocjach i akcjach
specjalnych, a takze bedzie dobrym Zrédfem wiedzy

na temat Twojej firmy. Nie tylko chwytliwy tytut decyduje
o popularnosci danego posta czy linku - jest nim réw-
niez przedziat czasowy, w ktérym zostat opublikowany!
Jedng z opcji powigzanych z monitorowaniem internetu
sg histogramy, zaréwno godzinowe, jak i tygodnio-

we - dzieki prostym wykresom dowiesz sie, kiedy Twoi
odbiorcy najchetniej wchodzg w interakcje z marka.
Pomoze ci to dostosowac czas przysztych publikacji, tak

by byty jak najbardziej widoczne dla konsumenta.

Internet jest potezng sitg, ktérej nie nalezy bagatelizo-
wac, a na ktérg warto miec skuteczny sposéb. Mozli-
wosci zastosowania monitoringu online s praktycznie
nieskoriczone, a ciggte prace nad narzedziem i nowymi
funkcjami, czynig je jeszcze doktadniejszym i przyjaz-
niejszym uzytkownikowi. Niezaleznie od tego, czy Twoja
firma liczy 3, 10 czy 50 oséb, monitoring oferuje rozwia-
zania, ktére pomagaja pewniej i swobodniej kierowac

markg w sieci.
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| SKUTECZNE KAMPANIE
Z INFLUENCERAMI.
MOZLIWOSCI | MIERZALNE EFEKTY

— KAMIL BOLEK —

Influencer marketing nie jest tylko dla globalnych marek, ktére dysponujg
ogromnym budzetem. Na YouTubie Swietnie odnajdujg sie takze marki
z sektora MSP, ktére osiggaja w ten sposéb realne, mierzalne efekty. Jak
planowac takg komunikacje? Z jakich narzedzi korzysta¢, by maksymalizowacd
skutecznos¢? Oto przyktad case studies sieci LifeTube.



KAMIL BOLEK

Ekspert w zakresie wykorzystania YouTube'a i influenceréw w komunikacji
marki, dyrektor marketingu w LifeTubie - najwiekszej sieci partnerskiej
YouTube'a w Europie. Wczesdniej head of communication w indaHash -

miedzynarodowej platformie do wspétpracy marek z influencerami. Staty

prelegent konferencji branzowych, autor i wyktadowca.

Influencer marketing, dziatania reklamowe przy wspét-
pracy z osobami popularnymi w internecie, to dzi$
jeden z najszybciej rozwijajacych sie kanatéw pozyski-
wania klientéw oraz jeden z najgoretszych trendéw
kich platformach spotecznosciowych - Instagramie,
TikToku (wczesniej Musical.ly), Facebooku czy Snap-
chacie. Miejscem realizacji najwiekszych i najskutecz-
niejszych kampanii z influencerami pozostaje jednak

od lat YouTube.

YouTube to najwieksza
platforma wideo,
najbardziej angazujgce
medium spotecznosciowe
| druga najwieksza
wyszukiwarka na Swiecie.

_

To za jego posrednictwem marki mogg dotrze¢ do
grupy tzw. hard-to-reach, ktéra zrezygnowata z tra-
dycyjnych medidw (telewizji, prasy) na rzecz inter-

netu i skutecznie broni sie przed nachalng reklama
(Polska jest $wiatowym liderem w blokowaniu rek-

lam - az 46 proc. internautéw uzywa AdBlocka lub
podobnych wtyczek). Jest tez idealng platforma do

dziatah content marketingowych, tzn. opartych o tresci

NUMER 03/2018

FIRMER 42

nieinwazyjne, ktére - choc¢ reklamowe - sg przez grupe
docelowa ogladane z wyboru. Wtasnie w taki sposéb
coraz wiecej marek przy wspotpracy z influencerami
skutecznie dociera do milenialséw (oséb urodzonych
w latach 1980-2000) i nastolatkéw, dla ktérych digital

influencerzy to najwieksi idole.

Kampanie z influencerami
moga by¢ jednoczesnie
proste i skuteczne

Influencer marketing jest aktualnie wpisany w stra-
tegie najwiekszych marek. Coca-Cola od 5 lat stra-
tegicznie wspotpracuje z najwiekszymi gwiazdami,
zaréwno inwestujac w filmy na ich kanatach czy posty
w social media, jak i wykorzystujgc ich wizerunek

na produktach. Play wsrdd influencerédw ma obecnie
prawie 40 ambasadoréw zaangazowanych do statej
wspotpracy. Lidl, Ikea, Castorama - stawiajg na wtasne
kanaty budowane przy wspétpracy z youtuberami.
Przyktady mozna mnozy¢. Czy jednak, zeby skorzystac
z marketingowej mocy youtuberdw, trzeba by¢ global-

ng markg z ogromnym budzetem?

Przede wszystkim nalezy zacza¢ od pewnego rozréz-
nienia. Dla globalnych marek bardzo czesto kluczowy
jest wizerunek i lojalizowanie konsumentow. Lokalnym
markom zalezy za$ na bezposrednich efektach dziatan

marketingowych. Z klasycznej tréjki awareness, enga-




gement, performance - Swiadomos$¢ i zaangazowanie
interesujg ich nieco mniej, a efektéw oczekujg najcze-
sciej w krotkim czasie. ,Klasyczny” influencer marketing
miesci sie raczej w obszarach awareness i engagement -
to w tym youtuberzy sg niezastgpieni. Co jednak zrobi,
aby z contentu zrobi¢ marketing, a z wizerunkowych
dziatan osiggnac¢ bezposredniag konwersje? Do influ-
encer marketingu dotgczy¢ narzedzia sprzedazowe

(performance).

Promocja sprzedazy
i kod rabatowy

Jedng z najwiekszych zalet influencerdw jest ich sita
oddziatywnia na opinie odbiorcéw. Kanaty tworcow sg
bardzo czesto pierwszym zrodtem informacji w proce-
sie zakupowym, a rekomendacjom youtuberdow ufajg
tysigce widzéw. To rowniez idealny punkt styku z kon-
sumentem i najlepszy moment w procesie zakupowym
(gdy szuka inspiracji i rekomendacji), aby dostarczy¢
np. ekskluzywny kod rabatowy (tylko dla widzéw odcin-
ka) i przekierowac bezposrednio do e-sklepu. Dok-
tadnie tak zrealizowana zostata kampania na kanale
,raaadzka” dla marki Taranko. Efekt? Polecane ptaszcze
musiaty by¢ nawet Sciggane z lokalnych sklepéw do

internetowego, aby nadazy¢ za zamdwieniami.

Cross-promocja

Cross-promocdja (tzw. crossy) to najskuteczniejsza forma
gromadzenia widzéw wokaét danego kanatu na YouTubie.
Jak to dziata? W ramach wspotpracy materiaty publiko-
wane sg zaréwno na kanale influencera, jak i na kanale
marki. Nastepnie influencer informuje swoich widzow,

ze poza odcinkiem, ktéry wiasnie ogladajg u niego, moga
zobaczy¢ dodatkowy odcinek na kanale marki, do subskry-
bowania ktérego zacheca. W ten sposéb subskrybenci
obu kanatéw zaczynajg sie przenikac - a marka w konsek-
wendji zyskuje nowg lojalng widownie. Zeby mechanizm
byt skuteczniejszy, mozna wzmocni¢ go np. konkursem,
ktérego warunkiem jest zasubskrybowanie crossowanego
kanatu. Jakie mogg by¢ tego efekty? Na kanale marki Lidl
od ponad 3 lat regularnie pojawiajg sie tresci z przepisami
kulinarnymi. Jednak publikowane wideo, mimo dobrych
zasiegow, nie przekfadaty sie na nowych subskrybentow.
Dlatego w drugiej pofowie pazdziernika 2016 roku marka
postanowita zmienic strategie - od tamtej pory do pozys-

kiwania lojalnej widowni wykorzystuje youtuberow.

Czy identyczny mechanizm mozna wykorzystac dla
mniejszej marki przy wspotpracy z mniej popularnymi -

a przez to tanszymi - youtuberami? Oczywiscie!

Total Subscribers Gained for KuchniaLidla.pl

— Total Subs
o 200K I T
o
jum |
< 100k
=
o
Apr13 Jul 15 Oct 15 Jan16  Apri16 Jul1e Oct16 Jan17  Apr17 Jul17 Oct17  Jan18
Rys. Przyrost subskrybentéw na kanale KuchniaLidla.pl (Zzrédfo: socialblade.com). WyraZznie widoczny moment zmiany strategii i posta-
wienia na cross-promocje z youtuberami
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https://www.youtube.com/channel/UC0vGi_bWfAnvoQSf2zVMJeQ
https://socialblade.com/

Grywalizacja

Vlog to jeden z najpopularniejszych i bardzo skutecz-
nych formatéw. A jego sita tkwi przede wszystkim

w prostocie. Chcesz poinformowac o czyms widzow -
po prostu im o tym powiedz! Chcesz dodatkowo zaan-
gazowac ich do intensywnego dziatania - wprowadz do

akcji element rywalizacji.

Na taki krok zdecydowata sie marka PizzaPortal.pl,
ktéra zrealizowata kampanie #GtodniRozrywki. Do
wspotpracy zaproszono dwoch tworcoéw gamingo-
wych - PLKD oraz Kalucha. Youtuberzy poinformowali
w prostych viogach swoich widzéw o akcji i przekazali
im kody rabatowe na zamdwienia, a kazda transakcja
(za min. 30 zt) oznaczata 1 pkt dla uczestnika i teamu
danego tworcy. | tak rozpoczat sie wyscig o wygra-

na. W ramach akgcji opublikowane zostaty dwa filmy
dedykowane i dwa wideo z lokowaniem produktu.

tacznie na obrandowanych materiatach udato sie
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wygenerowac ponad 1 720 000 organicznych wyswiet-

ler. Zacheceni przez youtuberdéw uczestnicy ztozyli
przez PizzaPortal.pl 6 tys. zamdwien na minimum 30 zt
kazde. W ten prosty sposéb vlogerzy wykrecili przynaj-

mniej 180 tys. zt obrotu.

Influencer marketing nie musi
by¢ kreatywny - musi by¢
skuteczny

Influencer marketing to obecnie jedno z najbardziej
efektywnych, a juz na pewno najciekawszych, narzedzi
marketingowych. Z powodzeniem moze by¢ wykorzys-
tywany zaréwno przez globalne marki w dtugotermi-
nowych strategiach komunikacji, jak i mniejsze przed-
siebiorstwa w prostych (acz skutecznych) kampaniach

przektadajgcych sie na realne efekty biznesowe.




AN
NAJWIEKSZA WARTOSCIA
JEST NAZWISKO

— ALEKSANDRA SLIFIRSKA —

Personal branding moze by¢ efektywng strategig komunikacji dla matych
i Srednich firm. Jest niskobudzetowy i daje sprzedazy duzego kopa!



ALEKSANDRA SLIFIRSKA

Strateg komunikacji biznesowej, doradza zarzgdom w procesach zmian,
prezeska firmy konsultingowo-PR-owej KOBOLD. Trenerka ICAN Institute,
polskiego wydawcy ,Harvard Business Review Polska”, autorka dwoch
ksigzek biznesowych: Medialne Iwy dla rekinéw biznesu. Sztuka Swiadomego
wykorzystywania mediow oraz Rekiny biznesu w mediach. Sztuka tworzenia
profilu publicznego. Wspotpracuje z najwiekszymi polskimi firmami.

Piotr Kler, Andrzej Blikle, Andrzej Wisniowski - sg

w Swiecie biznesu nazwiska, ktére wspdfistniejg

w petnej synergii z produktem czy ustugg. Nazwisko
zaswiadcza o jakosci. Nazwisko staje sie marka.
Nazwisko kojarzy sie z okreslonymi, Swiadomie
komunikowanymi wartosciami, ktére tworca
transferuje na swéj produkt. Ludzie lubig znac
tych, ktdrzy sg twdrcami rzeczy, ktére kupuija, i ustug,

z ktérych korzystaja.

Skérzane kanapy Klera z wtoskich kolorowych skér komu-
nikujg luksus, wygode i uniwersalnos¢. Do tego pofgcze-
nie marki Kler z muzyka i uczynienie z Piotra Klera fun-
datora wspierajgcego utalentowanych muzykdw wydaje
sie by¢ strzatem w dziesigtke. Z kolei pgczek rodzinnej
firmy Blikle przywodzi na my$l niepowtarzalng receptu-
re i tradycje. Pofgczenie drozdzowego ciasta ze skorka
pomaranczowg daje swietny efekt. Produkt zapakowany
jest w kremowe, tekturowe pudetko, na ktérym konsu-
ment widzi zapisany ztotymi literami szyld marki Blikle.

| cho¢ Andrzej Blikle nie zarzadza juz marka, powszechna

Swiadomosc tego pokoleniowego brandu nie zniknie.

N—

Powigzanie nazwiska

z markg, to klasyczna
strategia personal brandingu
wiasciciela biznesu.
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Prowadzi blog: www.aleksandraslifirska.pl

Czesto zdarza sie to firmom rodzinnym, ale i wiascicie-
le jednoosobowych firm powinni szczegdlnie przyjrzec
sie mozliwosciom, jakie daje im kreowanie wtasnego
nazwiska jako wartosci rynkowej. Po co? Odpowiedz

jest prosta: by sprzedawac wiecej.

Zanim jednak zaczniesz liczy¢ zwrot z inwestycji,
zastandw sie: Co jest Twojg skorkg pomaranczowg?

| pamietaj, ze personal branding to nie jest kreowanie
rozpoznawalnosci, ale trafianie z przekazem do wy-
selekcjonowanej grupy Twoich najbardziej wartoscio-

wych klientow.,

PRZEKROJ
PACZKA

POLEWA

CIASTO



http://www.aleksandraslifirska.pl

Jak zrobi¢ pierwszy krok? Czyli
marka w burzy pytan

Warto poddac sie coachingowi reputacyjnemu i poukta-
dac¢ z fachowcem najwazniejsze dla siebie wartosci i prze-

kazy, aby moc kreowac swojg marke w petnej spdjnosci.

Coaching reputacyjny pozwala odpowiedziec¢ sobie

na szereg waznych pytan. Odpowiedzi stanowig z kolei
DNA marki personalnej i komunikat rynkowy, ktéry ma
oddziatywac na grupe Twoich klientéw i influencerdw.
W przypadku MSP grupa docelowa ma prostg struktu-
re. Tworzg jg klienci, a takze niewielka grupa partne-
réw biznesowych i dostawcéw. Co majg oni ustyszec

o Tobie? Jak majg odebrac¢ wywiad w prasie z Tobg jako
ekspertem? Jesli tego nie wiesz, nie udzielaj go. Co ma
zaistnie¢ w ich wyobrazni i umysle, kiedy ustyszg Twoje
nazwisko? Czy to jest to, co sprzedajesz innym jako
wartos¢? Wreszcie, jak opowiadasz o swoich produk-
cie czy ustudze? Czy potrafisz przywota¢ odpowiednie
historie z Twojego zycia zawodowego, ktdre sg tak silne
jak rekomendacje? Pamietaj, ze przekazy komunikacji

wiasciwe dla Twojej marki muszg mie¢ odzwierciedle-

nie na Twojej stronie internetowej, ale i w tresci same;
oferty handlowej czy postach na LinkedInie. Tutaj rodzi

sie pozadana spojnosc marki.

Musisz miec¢ plan komunikacji

Marka personalna, ktérej kreowanie jest jedng z najsku-
teczniejszych strategii komunikacji w matych firmach,
powinna mie¢ okreslong grupe sojusznikdw, influence-
réw, lideréw opinii. Sg to Twoje grupy wptywu: ludzie,
ktorzy Cie polecaja, pisza Ci referencje, polecaja Cie,
komentujg Twoje wpisy w social media. Tworzy to duzy
zbidr kontentowy, z ktérym powinien zderzyc sie Twoj
potencjalny klient. Uwierz mi, ze jego kontakt z Tobg

w postaci Twoich komentarzy w sieci czy case studies to
doskonaty element negocjacyjny i mozliwos¢ szybkiego

domkniecia transakdji.

Jest to Scisle potgczone z tzw. planem komunikadji. Plan
komunikacji to zestaw comiesiecznych aktywnosci, ktére
nalezy wykonac¢, aby utrwala¢ wizerunek marki osobis-
tej. W planie powinny znalez¢ sie Twoje artykuty i baza

medidw, ktérym je udostepnisz, konferencje, na ktérych

fot: Rawpixel / elements.envato.com



odbedziesz sesje networkingowe lub te, na ktérych sam
wystapisz jako prelegent etc. Ale zanim taki plan powsta-

nie, musisz mie¢ koncept.

Koncept to nic innego jak
serce strategii.

_

Jest to akcja komunikacyjna, ktéra jest konsekwencja
jakiego$ wyrdzniajgcego Cie na rynku dziatania. Dobry
doradca marki osobistej powinien pomac ci takie dziata-

nie wykreowa¢ podczas coachingu reputacyjnego.

Podam Ci przyktad. Od 12 lat jestem strategiem komuni-
kacji. Specjalizuje sie w komunikacji zmian. Sg to kryzysy
przedsiebiorstw, procesu restrukturyzacji, upadtosci, fu-
zje, ale tez wprowadzanie na rynek nowych produktéw.
Bardzo zalezato mi, aby moje nazwisko byto kojarzone

z procesami komunikacji w biznesie i z tym, ze szkole
lideréw w obszarze ich kompetencji komunikacyjnych.
Jako ze mojg mocng strong jest pisanie, napisatam dwie
ksigzki rozwojowe dla menedzerdw. Sg one oparte

o wywiady z ludzmi, ktérych wartosci zbiezne sg z mojg
markg osobista: skutecznosc i efektywnosé. Zawsze

powtarzam, ze obecnos¢ prezesa w TV nie bedzie miata

NUMER 03/2018
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fot. bruce mars / Pexels.com

zadnego znaczenia, jesli nie jest ona czescig strategii
opartg na konkretnym mierniku. Prezes musi mie¢ duzo
Swiadomosdi, co i jak powiedzie¢, by przyniosto mu to
odpowiedni skutek. W kreowaniu marki osobistej jest
podobnie. Musisz dokfadnie wiedzie¢, jakg marke kreu-
jesz i kogo chcesz do niej przyciggnac. W przeciwnym
razie bedziesz strzelat kulg w ptot, a wywiad bedzie dla

Ciebie tylko niepotrzebnym stresem.

Angazuj zesp6t w komunikacje

S3 rzeczy oczywiste, o ktorych wiemy. Czyzby? Pytam
czesto klientéw: Skoro wiesz, ze powinienes miec plan
komunikadji, to dlaczego Twoje dziatania nie przyno-
szg rezultatu, skoro wykonujesz to, o czym mowie?

W 90 procentach przypadkow to brak konsekwencji.

N )

Plan komunikagji to
konsekwentnie realizowana
strategia. Miesigc

W miesigc. Praca na cate
zycie, zwyciezajg tylko i,
ktorzy sg wytrwali.




Pamietaj jednak o tym, ze twércami tej komunikacji sg
takze Twoi pracownicy i klienci. W dobie social media,
kiedy wszyscy mozemy udostepniac tresci, wydaje sie
to tylko kwestig konsekwencji i umiejetnosci budowa-
nia relacji. Ktéry kanat w Twojej branzy bedzie najbar-
dziej skuteczny? Czyzby naprawde byt to Facebook?
Zastanow sie. Wszyscy Twoi pracownicy sg w siedi,
wykorzystaj ich kanaty do komunikacji, ale przede
wszystkim angazuj w dziafania, ktére takze dla nich

bedg interesujgce. Wtedy beda w sposdéb naturalny

komunikowac to, na czym Ci zalezy.

Forma tez ma znaczenie

Jest ona ostatnim etapem projektowania marki.
Mowigc ,forma”, mam na mysli szeroko pojety design.
Kolory, forma, ksztatty - ksiega znaku, ktérg oddaje
przekaz. Zwykle jest odwrotnie, prawda? Pierwsze kroki
wiasciciele biznesu kierujg do grafikéw, a ci tworzg
bardziej bgdz mniej udane projekty. A to, jak bedzie
wyglgdato logo, uzaleznione jest od przekazu, wartosci,
ale tez od kanatéw komunikacji, przez ktére bedziesz
komunikowat sie z klientami, np.: przez dostepne dla

wszystkich social media.

Litera, ktéra zapisujesz na wizytdwce, swoje imie i naz-
wisko, funkcjonalna i estetyczna, jej kréj, zaokraglenie,
to rentgen utamka wizerunku. Wszystko ma znaczenie

i wszystko zalezy od detalu. Jesli chcesz by¢ profesjona-
listg, nie bagatelizuj rzeczy drobnych, bo kazda drob-
nostka bedzie rzutowata na efekt koncowy. Nie chce bys
myslat, ze litera jest prapoczatkiem, bo przypominam,
ze sg nimi Twoje wartosci, rzeczy dla Ciebie wazne,
rzeczy, ktore Cie ksztattujg jako profesjonaliste w danej
dziedzinie. Ta symboliczna litera ma by¢ z nimi spdjna,

jak i kazdy inny element, np.: jej kolor, nasycenie, ilos¢
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Swiatta na stronie internetowej i wiele innych rzeczy,
ktére ustalisz ze swoim specem od visualu.

Czy mozna zaprojektowac wizerunek? Mozna. Pamie-
taj tylko, ze jest to projekt, ktéry nigdy sie nie konczy

i stale nalezy go przeprojektowywac, poniewaz zmianie
mozesz ulec Ty sam, ale i Twoje otoczenie biznesowe.
Pamietaj jednak, ze rozumiem tworzenie wizerunku jako
naturalne komunikowanie siebie w okreslonym celu,
ktore musisz sprecyzowac. Wizerunek ma takze stuzyc
Ci w wielu obszarach zyciowych. Spdéjrz na ponizszy
model i wypetnij go.

DIZAIN MARKI

estebyko | funkcjonalnadc

@

&
58—
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PRIEKAZ DO RYNKU

Rys. 2. 1lu yochodzi z ksigzki A ndry Slifirskiej, Rekiny
biznesu u /d. PW 016

W samym centrum jeste$ Ty i Twoje wartosci, ktére
okreslites powyzej. Do nich dotgcz wszystkie swoje zy-
ciowe aktywnosci. Zastanow sie, ktore z Twoich wartosci
wptynety na sukces i opisz je. Okresl mocne strony,
zwilaszcza te, ktére ujawnity sie w sytuacjach trudnych
bad? kryzysowych i opisz siebie. Skonfrontuj ten opis

z ludzmi, ktérym chcesz komunikowac siebie. To moga
by¢ kluczowi klienci, dziennikarze, pracownicy. Zapytaj
ich o to samo i zweryfikuj. Cechy najbardziej unikalne,
najwazniejsze dla Twoich partneréw beda tworzyty Two-
ja marke. | pamietaj: najpierw jest dziatanie, a dopiero

potem komunikacja. Nigdy odwrotnie.
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fot. materiaty prasowe firmy Marco

rOMata
DOMINIKA STUDNIAK

MAREK SLIBODA

W przypadku tej firmy charakter jej dziatalnosci schodzi na dalszy plan. Cho¢ —‘
wyspecjalizowata sie ona w produkgji etykiet samoprzylepnych, izolatorow,
uszczelek i opakowan do tego stopnia, ze na ogromng skale znajduje klientéw na
catym sSwiecie, jej sukces produkcyjny ukryty jest w cieniu. Stynie za to z niezwykle
przyjaznego srodowiska pracy opartego na modelu partycypacyjnym wptywajgcym
bezposrednio na zwiekszong wydajnosc i efektywnos¢ pracownikow, ktérzy
w atmosferze ciggtego doskonalenia oddajg jej nie tylko rozum, ale i serce.

O korzysciach partnerskiego zarzgdzania w odcieniu turkusu i zagrozeniach z niego
ptynacych rozmawiam z Markiem Slibodg - prezesem i zatozycielem firmy Marco
z Gliwic, ktéry na zaangazowaniu i zaufaniu do ludzi zbudowat odpowiedzialne

spotecznie przemystowe imperium.

L



http://labels.pl

Mamy ere pracownikéw. Zeby zdoby¢ specjalis-
tow, trzeba zaoferowac atrakcyjne warunki.

W Pana firmie na jedno stanowisko aplikuje
nawet kilkadziesiat oséb. Pracownicy moga
liczy¢ na ponadprzecietne pensje i liczne bene-
fity. Mozna wyciagnac¢ wniosek, ze stworzyt im

Pan zawodowe eldorado. Rozumiem jednak,

ze korzysci nie sg jednostronne.

Z eldorado bym uwazat, bo to duzo bardziej skompli-
kowane. To kwestia interpretacji, czesto btednej. Bywa,
ze postrzegani jesteSmy jak wariaci, ktérzy odkreca-

jg rurociag z pieniedzmi i wszystko rozdajg, a to nie

do konca tak.

Marco to firma wytacznie dla tych, ktérzy w naturalny
sposob identyfikujg sie z jej wizjg i misja, | chca byc jej
czescig. Chciatbym, zeby ludzie pracowali w niej nie
dlatego, ze dobrze ptacimy, ale dlatego, ze chca dziatac
w naszym systemie pracy, chcg by¢ wielozadaniowi,
rozwijac sie, poszerzac swojg wiedze, horyzonty itd.
Docelowo chcg by¢ bardzo kompleksowi i mie¢ wiekszg

Swiadomos¢. To tworzy warto$¢ dodang dla otoczenia.

Moze gérnolotnie, ale uwazamy, ze tak rzeczywiscie jest.

Nie rozdajemy wszystkiego na prawo i lewo, bo faktycz-
nie bylibySmy wariatami. U nas sg dobre wynagrodzenia
i benefity, ale sg tez dwie fopaty na kazda reke i trzeba
tymi topatami przerzucac naraz. Dajemy duzo ludziom,
ktérych przyjmujemy do swojej ,rodziny” i wierzymy,

ze oni na to zastuguja. Tu jest clou sprawy. Jak juz
znajdziemy cztowieka, ktéry w naturalny sposéb do nas

pasuje, to chcemy w niego inwestowac.
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To kwestia relacji
emocjonalnych, skoro sie
lubimy, to chcemy dac
sobie wiecej, a nie mniej.

_

JesteSmy minispotecznoscia i dlatego stworzylismy sobie
dobre Srodowisko pracy, wzajemnie nakrecamy sie

do dziafania, zeby robic¢ cos szybciej, lepiej. A w innych
firmach ludzie sie nie lubig, tylko przychodzg do pracy.
To musi powodowac wiele probleméw, ktérych ludzie

nie chcg dostrzegac.

Starajac sie o prace, kazdy chce zaprezento-
wac sie z jak najlepszej strony. Mozliwe tez,
ze zna Waszg filozofie zarzadzania i prébuje

wpasowac sie w Wasze oczekiwania...

| dokfadnie tak jest. Ludzie nie robig tego jednak z preme-
dytacjg, nie chca nas oszukag, by sie tu dostac. General-

nie widzg siebie lepszymi, niz s3. To taka ludzka cecha )

Jak sprawdzacie, czy wabikiem nie sa tylko
pienigdze, a kandydat bedzie zaangazowany

w takim stopniu, w jakim tego oczekujecie?

Proces rekrutacji ma kilka lub kilkanascie etapow

w zaleznosci od potrzeb. Co jest kluczowe? Kiedy kto$
przychodzi i w pierwszym etapie co$ nam mowi, to my
to podtapujemy, a pézniej od réznych stron dopytujemy
i to sprawdzamy. Czy jak powiedziat, ze wspotpracuje

z ludzmi, to tylko tak powiedziat, czy rzeczywiscie ma
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na to konkretne przyktady z zycia. W naturalny sposéb
czujemy tez, ze kto$ nam lezy, albo nie. To wida¢. Nie ma
idealnego narzedzia do rekrutacji, najlepszym weryfika-

torem jest oczywiscie zycie.

U nas w firmie codziennie ludzie majg ze sobg okoto
kilkudziesieciu interakcji. Jak spedzimy razem 2-3 tygod-
nie, to bedzie ich pewnie okoto kilku tysiecy. Mozna so-
bie wyobrazi¢, czy naturalne cechy cztowieka wyjda czy
nie. Szczegdlnie w stresowych sytuacjach, kiedy trzeba
co$ naprawic, zebrac zespot i pokazac, ze ma sie pozy-
tywne intencje i che¢ budowania. Jesli kto$ do nas nie

pasuje, to wychodzi to juz w pierwszych 3 tygodniach.

Dlaczego osobowos¢ wygrywa u Was z kompe-

tencjami?

Kompetencji mozemy ludzi nauczy¢. Co wiecej, kompe-
tencje, o ktérych méwimy i ktérych szkolimy, sg duzo
wyzsze niz Srednia krajowa. Czyli nasi pracownicy wzgle-
dem nich sg blisko menedzerdw i lideréw w normal-
nych firmach. A u nas wszyscy jestesmy tak naprawde
pracownikami, ktérzy wspdlnie budujg Marco. Caty czas

staramy sie to wpajac ludziom do gtowy.

Mozna powiedzie¢, ze jestescie wiec partne-
rami, a pracownicy nie s po prostu ,zasoba-

mi ludzkimi”?

Tak, doktadnie. Oczywiscie, wiadomo, to nie jest tez
takie super proste i bajkowe, bo nawet jak sie zrekru-
tuje odpowiednich ludzi, to pézniej przez lata trzeba
budowac ich automotywacje. Niestety, jak w zyciu, nic
nie robi sie samo, trzeba o to dbac. Zajmuje to duzo
czasu, ale - naszym zdaniem - warto to robi¢. Caty czas

widzimy efekty wspdlnej pracy.

W firmach produkcyjnych obserwuje sie duzg
rotacje pracownikéw. W Waszym przypadku
jest inaczej. Nie boi sie Pan jednak czegos in-
nego: ze tak kompleksowo wyszkoleni liderzy

odejda, otworzg wiasna firme lub zatrudnia

sie u konkurenc;ji?

Oczywiscie, zawsze moze sie to zdarzy¢. Staramy sie
jak najlepiej rekrutowac ludzi i wierzymy, ze rzeczywis-
cie chca u nas pracowac. A jesli nawet w perspektywie
Czasu cos im sie juz zaczyna nie podobac, to maja wiele

narzedzi, by o tym moéwic. Wtedy wspolnie decydujemy

fot. materiaty prasowe firmy Marco




0 zmianie. Razem budujemy naszg firme, majgc przy
tym bardzo duze pole do autonomii, oczywiscie trzyma-
jac sie ram wspotzaleznosci. Jezeli dobrze sie tu czuje-
my, to po co stad wychodzi¢ i robi¢ cos innego w innym
miejscu? Mysle, ze to wiasnie trzyma ludzi emocjonalnie
zwigzanych z Marco, ze majg rzeczywisty wptyw na to, co

sie u nas dzieje.

Oferujac taki bogaty pakiet socjalny, nie pod-

pisujecie umoéw lojalnosciowych?

Nie. Bo my nie mamy problemu z filozofig. Filozofia jest
dobra. Tylko ludzie sg niedoskonali i nie majg czasami
na tyle dobrych intencji, zeby w takiej filozofii dtugofa-
lowo trwac. Czy zdarzyto sie, ze ktos nas oszukaf? Tak,
raz nawet bardzo bolesnie, wynoszac cate bazy danych
klientéw i know-how. Nie ma u nas jednak odpowiedzial-
nosci zbiorowej. Wstajgc codziennie rano mozemy bez
komplekséw spojrze¢ w lustro i powiedzie¢ sobie, ze jes-
tesSmy wierni i wytrwali w swojej misji. To juz bardzo

duzo w dzisiejszym Swiecie.

Pomijajgc wiec nieliczne przypadki, jesli kto$
zostaje zatrudniony, to raczej pracuje diugie
lata. Czy przez ten czas monitorujecie efek-
tywnos¢ pracy? W turkusowym zarzadzaniu
nie istnieja pojecia pilnowania pracownikow,
rozliczania za efekty czy premii za wyniki. Ale
mierzy¢ wydajnos¢ jakos trzeba. Jak to robi-

cie?

Zahaczyta Pani o kluczowg sprawe, bo kwestie monito-
rowania efektywnosci, partycypacji oraz jakosci wspot-
decydowania to kolejne clou sprawy. Tutaj uwypukla sie
wiasnie nasza whasna filozofia zarzadzania, ktéra jest

bardziej kompleksowa niz ta nazywana turkusowa.
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Staramy sie bardzo mocno monitorowac wszystko.
Bardzo mocno... w turkusowej organizacji. Dlaczego? Bo
ustalilismy sobie, ze partycypacja i wspétdecydowanie
bedg tam, gdzie pozwalajg na to kompetencje, tam jest
autonomia. A jak nie ma kompetencji i czego$ nie potra-
fimy zrobi¢ naprawde dobrze, to jest dyscyplina. | to jest

super, ludzie to akceptuja.

My sobie sami naktadamy
kajdanki i wspdlnie
decydujemy, ze chcemy

sie pilnowac. | to jest
turkusowe. Trzeba to dobrze
zrozumied, posSwiecamy
bardzo duzo czasu, zeby
caty czas przypominac o tym
naszym ludziom.

_

Niektorzy powiedzg oczywiscie, ze w turkusie nikt niko-
go nie musi pilnowac. To jest bzdura. My sie wzajemnie
musimy pilnowac, bo jako ludzie jesteSmy nieidealni.

I musimy miec tego Swiadomos¢. Tym bardziej, ze dzia-
tamy w przemysle - w sektorze motoryzacji, elektroniki,
musimy mie¢ wysrubowane systemy jakosci, w ktérych
nie ma miejsca na btedy i pomytki, za ktdre nikt nie

weZmie odpowiedzialnosci.

Mamy podejscie procesowe. Wszyscy majg wskazniki

i cele procesu, monitorujg u siebie wzajemnie efekty. Do
tego mamy swoj proces ciggtego doskonalenia. Jesli ktos
ma na przyktad pracy na 3 godziny w ciggu dnia, to uczy-

my, zeby nie rozktadat jej sobie na 8 godzin i nie udawat,
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ze pracuje. Chcemy, zeby po 3 godzinach upomniat sie
o kolejne zadania. To wymaga wyjatkowe] Swiadomosci

i wzajemnego zaufania, ktorych brakuje w innych fir-
mach w relacji pracodawca-pracownik. Przeciez koniec
koncow gramy po tej samej stronie boiska. To powo-
duje, ze dostajemy rézne zadania, nie tylko te ze swojej
szuflady i niesamowicie buduje kompleksowos¢ ludzi. To
jest cos$, co dla normalnego $wiata jest bardzo trudne
do zrozumienia. Mysle, ze za pare lat na tym wygramy,
bo bedziemy niesamowicie efektywng i dochodowa
organizacja. Moze tracimy na tym, ze ludzie nie sg takimi
asami, jakimi byliby scisle wyspecjalizowani, ale mimo
wszystko uwazam, ze liczg sie kompleksowos¢, pozytyw-
ne intencje i wzajemna wspotpraca. Jestem przekonany,
ze mam racje i nie przyjmuje do wiadomosci, ze Swiat

kieruje sie innymi wartosciami.
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Kluczem jest to, ze robimy duzo rzeczy naraz, ale
wiekszos¢ z nich jest w odpowiedni sposéb monitoro-
wanych. To jest takie turkusowe monitorowanie. Moni-
torowanie, na ktére wszyscy sie zgadzamy. Czyli totalnie
wyzszy poziom $wiadomosci organizacji. Brzmi idealis-
tycznie, ale trzeba przyjechac do nas i to zobaczyc.

Podobno robi wrazenie na gosciach z catego Swiata :)

Stowo klucz w Pana wypowiedziach o pracow-
nikach to ,,emocje”. Czesto poréwnuje Pan
firme do rodziny. Rzadko spotyka sie jednak
rodziny tak liczne. Czy faktycznie w tak duzym

gronie wszyscy sie lubig, nie ma konfliktéw?

Trudno to sobie wyobrazi¢.

Caly czas sie bede tego trzymat. Staramy sie duzo czasu
spedzac ze sobg, oczywiscie w balansie: najwazniejsza
jest rodzina w domu, a ta w firmie jest uzupetnieniem.
Nie mozemy dopusci¢, zeby jedna zazdroscita drugiej,

bo to do niczego dobrego nie prowadzi.

Prosze pomysle¢ o swoich kilkunastu najblizszych
znajomych, z ktérymi Pani lubi spedzac czas, i wyobra-
zi¢ sobie, ze akurat miata Pani takie szczescie w zyciu,
ze przez przypadek spotkata 80 takich oséb. Ja nie
zrobitem tego przez przypadek, tylko tych fajnych ludzi
sobie wyszukuje, wstawiam do naszego modelu i razem
w nim funkcjonujemy. A ludzie, ktérzy do niego nie
pasujg, po pewnym czasie albo sami odchodzg, albo my
ich w jakis sposdb zegnamy. Wydaje sie dos¢ uczci-

we w mysl filozofii - jezeli nie czujesz czegos, to tego

po prostu nie rob.

Oczywiscie, nie jest to idealna rodzina. Tylko w poréwna-
niu do innych firm, nasze srodowisko pracy jest bardziej

zorientowane na osoby w nim funkcjonujace.




Konflikty oczywiscie sie
pojawiaja. Nikt ich jednak
nie zamiata pod dywan,

bo wiemy, ze jak ludzie sie
lubig, to pracujg lepiej, a jak
sie nie lubig, to pracujg duzo
gorzej.

_

Prosze zwrdci¢ uwage, ze firmy nie monitorujg, ile tracg

pieniedzy przez nieodpowiednie relacje miedzyludzkie.

| Czy zaktadajac firme, planowat Pan, ze bedzie

ona funkcjonowata w taki sposéb?

Jak zaktadatem firme, miatem 21 lat. Wtedy chciatem
tylko tak naprawde, zebysmy zbudowali fajna firme i za-

trudnili kolegdw, ktorzy byli fajni. Moje cechy charakteru
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ewoluowaly wraz ze skalg dziatalnosci i doprowadzity nas

do miejsca, w ktérym jestesmy teraz. Ale mam caty czas
te same wartosci na sztandarze, tylko ze teraz wyrazamy

je w innej skali i duzo bardziej rozumiemy to, co robimy.

Powiedziat Pan duzo o korzysciach partner-
skiego zarzadzania, a czy widzi Pan jakies jego
wady, pola do naduzy¢ lub zagrozenia z nie-

go ptynace?

Jest bardzo wiele zagrozen. Po pierwsze, nie da sie
stworzy¢ modelu, o ktérym mowie, bez ludzi, do ktdrych

ma sie zaufanie.

Inne zagrozenia? Pojawig sie wtedy, kiedy dajemy prawo
do partycypacji i podejmowania decyzji bez konsultacji

z zarzagdem. W Marco tak naprawde nie ma demokradji,
decyzje podejmujemy grupowo, na zasadzie konsulta-
Cji spofecznych, ale ostatnie stowo zawsze ma zarzad,

bo bierze petng odpowiedzialnos¢ za kilkadziesigt rodzin

pracownikow i kilka tysiecy kooperantéw. Prowadzac
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firme w taki sposéb, nie mamy przeciez ztych intencji,
nie dziatamy na zasadzie ,dla nas dobrze, dla nich Zle”,
bo nie ma podziatu na ,my i oni”, tylko jesteSmy ,my”.

Znowu wraca ta sama strona boiska :)

Badania zaufania spotecznego pokazuja,

ze na wysokim miejscu wsréd czynnikéw
budujacych zaufanie do biznesu jest etyczny
sposob dziatania. Nie wszyscy pracodawcy to
rozumieja, wychodzg z zatozenia, ze to nie-

optacalne, a biznes robi sie dla zysku. Dlaczego

Panu taki styl zarzadzania sie kalkuluje?

Odpowiedz jest bardzo prosta. Prawdopodobnie, gdyby
ci ludzie, ktérzy tego nie rozumiejg, sprébowali to pojac,
zobaczyliby, jakie sg oddziatywania w naturze i w spote-

czenstwie, jak to wszystko jest ze sobg potagczone.

My dazymy do tego, by byc¢ firma, ktéra bedzie profesjo-
nalna, kompleksowa, ludzie bedg w niej myslec i dobrze
pracowac. Ptacimy wiecej, dlatego ze nas na to stac.

Dlaczego nas na to sta¢? Dlatego ze ludzie sg zaangazo-

wani, uczg sie i nabierajg doswiadczenia. Chcemy, aby

kazdy z nas byt w pewnym sensie liderem. Byt w stanie
podjg¢ wazng dla firmy decyzje, a jak nie, to jg skonsul-

towac z innymi.

Wprowadzajac cigglg analize procesow, o ktorej mowi-
lismy, eliminujemy straty. Staramy sie dziata¢ szybciej

niz wszyscy wokoto, ktérzy maja niezaangazowanych
ludzi i tego ciggtego doskonalenia nie majg - bo jak ktos
komus ptaci najnizsza krajowa, to z niego nawet na site
ciggtego doskonalenia i automotywacji nie wycisnie, tego
trzeba chciec. Ta che¢ ma kluczowe znaczenie. Wszystko

jest ze sobg bardzo logicznie powigzane.

Do tego stac nas na technologie i innowacje, mamy za-
tem usprawniony proces i produkujemy rzeczy bardzo
duzej wartosci. Mamy wszystkie systemy jakosci, ktére
otwierajg nam drzwi do najwiekszych koncerndw, takich
jak m.in.: Volkswagen, Siemens, Panasonic, IKEA, Stanley
Black & Decker. Do tych koncerndw nie przebijg sie fir-
my bez systemdw jakosci, a te systemy muszg wdrazac

i rozwijac ludzie zaangazowani.

Dostarczamy wiec produkty do tych koncerndw, dla nich

cena jest wazna, ale nie najwazniejsza, liczg sie tez: pro-




fesjonalizm, kompleksowos¢, szybkos¢ reakcji, obstuga
klienta itd. My wszystko staramy sie zapewni¢ naszym
klientom i kooperantom. Mamy wiec pienigdze na czas,
mozemy dac je ludziom w postaci nowych bonusdéw, oni
bed3 jeszcze bardziej zadowoleni, jeszcze wiecej czasu
poswiecg na samodoskonalenie i automotywacje. To
jest tzw. pozytywne koto. A negatywne koto jest wtedly,
gdy ludzi nie szanujemy, nie ptacimy, nie edukujemy

i wszystko dziata w drugg strone. Osobiscie nie mogt-

bym funkcjonowac w takim modelu.

W innych firmach pracodawcy chca badZz musza tolero-
wac réznych pracownikéw, bo podobno nie ma ludzi do
pracy. A my, jesli nie znajdziemy odpowiednich ludzi, to
czasowo wyhamujemy rozwdj firmy. Jakos¢ interesuje
nas bardziej niz ilos¢. Oczywiscie nie jesteSmy idealng
firma, mamy rézne problemy, ale w poréwnaniu do in-
nych - chyba nie ma ich za duzo. Wydaje sie, ze filozofia

dziata catkiem nieZle.

Dzieki temu jestescie przedstawiani jako
przyktad, np. przez prof. Blikle w Doktrynie
jakosci. Stawiacie na rozwéj pracownikow,
prowadzicie szkolenia zewnetrzne, eduku-
jecie mtodziez. Wasze dziatania charytatyw-
ne mozna mnozy¢ bez konca. Od poczatku

jestescie firma odpowiedzialng spotecznie.

Jak to sie stato, ze wyprzedziliscie trendy?

Uwazam, ze firmy wygladaja tak, jak cechy charakteru
ludzi, ktérzy majg najwiekszy wptyw na ich ksztattowanie.
Jako zatozyciel Marco od poczatku miatem takie podej-
Scie, ze sukcesem powinnismy sie dzieli¢. Dlatego prze-
kazujemy bardzo duzo pieniedzy, czasu, wiedzy i innych

rzeczy rzeczywiscie potrzebujgcym.
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Powofalismy fundacje MarcoPomaga, pracujemy w niej
wszyscy | oczywiscie nie bierzemy za to zadnego wy-
nagrodzenia. Fundacja zasilana jest gtéwnie ze spotki,
dzielimy sie tym, co wypracujemy. Cze$¢ funduszy dosta-
jemy z 1% i z innych datkdw, za co bardzo wszystkim
dziekujemy. Staramy sie tez kompleksowo pozyskiwac
pienigdze z rynku i madrze je rozdystrybuowac. W tym
roku znéw przekazemy 600-700 tys. zt na potrzeby
lokalnej spotecznosci. Méwimy o tym nie po to, zeby sie
promowac, tylko zeby dawac przyktad. Widzimy, ze lu-
dzie inspiruja sie naszymi dziafaniami i tworzg wartos¢
dodang dla otoczenia. To bardzo budujgce, jezeli sie to

rozumie.

Efektem ubocznym tego pomagania stato sie to, ze zbu-
dowalismy bardzo dobry wizerunek firmy. Bardzo nas
cieszy, gdy ludzie pozytywnie wypowiadajg sie 0 Marco

i chcg podpatrzy¢, jak to rzeczywiscie dziata. Z czasem
popchneto nas to do tego, ze komercyjnie, ale tez chary-
tatywnie, robimy szkolenia z naszego stylu zarzadzania,
cho¢ bardziej powinienem powiedzie¢ - filozofii zycia.
Jako praktycy chcemy pomaoc innym firmom i innym
niebiznesowym organizacjom wejs¢ na wyzszy poziom

Swiadomosci.

Mam nadzieje, ze jesteSmy
prekursorami i zmienimy
obecnie niedoskonaty
model wspotpracy

miedzy ludzmiw réznych
minispotecznosciach.
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Czy mysli Pan, ze kazdy przedsiebiorca, ktory
chce rozwijac firme, moze wdrozy¢ taki styl

zarzadzania? Czy jest to model dla wszystkich?

Oczywiscie. Dla wszystkich, ktérzy go beda chcieli
zrozumiec. Wyjasnie to na przykfadzie: Czy jest potrze-
ba, zeby istniaty wiezienia i zebysmy zamykali w nich
ludzi? Nie ma potrzeby, jesli ludzie wybiorg, ze nie
bedg prowadzili dziatan przestepczych. Ale tacy ludzie
sie zdarzajg, zabijaja, bija, kradng itd. Jezeli jest ktos,
kto nie jest prymitywny, ma pozytywne intencje i chce
budowac firme lub inng organizacje w odpowiedni
sposoéb, to na pewno jest to dla niego. Ale poznatem
w zyciu ludzi, ktérzy tego nigdy nie rozumiejg i uwa-
7ajq, ze jestem szalony. Ja jednak jestem przekonany,

ze mam racje, ale czas pokaze )

I Pordéwnujg Was przeciez do sekty...

No tak, mimo ze staram sie z tym walczy¢. To nie jest

sekta. Jesli mamy grono przyjaciot i sie z nimi lubimy,

'_". \ i__'

\

pomagamy sobie, to nikt nie nazywa takich relacji sekta.
Ludzie o niskiej Swiadomosci nie potrafig sobie wyobra-
zi¢, ze z duzg liczba ludzi wigzemy sie emocjonalnie

na zasadzie przyjazni i partnerstwa. Trzeba zrozumie¢,
ze to jest budowanie pozytywnej firmy na pozytywnych
relacjach. Poza tym, kazdy w kazdej chwili moze po-
wiedzie¢, ze juz go ten model nie interesuje, i odejsc.

Znowu wydaje sie to bardzo uczciwe.

Mozna mi zarzuci¢, ze mam filozofie utopijng. Ale to,
ze ludzie nie sg na nig gotowi, to jest problem ludzi,

a nie filozofii. Jestem przyktadem, ze mozna innych
szanowac, pomagac im w nieskonczonos¢, bo robie
to juz 18 lat, i wcigz dobrze prosperowac. Nie jest tak,
ze méwie jedno, a robie drugie. Tego akurat mi zarzu-

ci¢ nie mozna.

I Bardzo dziekuje za rozmowe.
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ANDRZE)] CICHOCKII

Cztowiek i organizacja, jakg tworzy, sg pasjonujacy. Bo przeciez firma to nic innego
jak zorganizowani w okreslony sposéb ludzie i majatek, ktory - tak jak cztowiek - jest
aktywem. Dlatego skupie sie tylko na dwoéch aspektach, ktére w najwiekszym stopniu

wptywajg na to, ze firma zyskuje przewage konkurencyjng. Pierwszy z nich to przywodztwo

w organizacji, drugi to relacje wtascicielskie.




ANDRZE)])

Efektywny menedzer budujgcy swojg skutecznos¢ od ponad 27 lat dzieki
Swiadomym decyzjom i konsekwencji. Sukces zawdziecza kompleksowemu
projektowaniu innowacyjnych strategii sprzedazowych oraz zarzadzaniu nimi

CICHOCKI

w oparciu o zwigzki synergiczne. Aktywny life coach, wyktadowca i trener
biznesu, z 30 000 przeszkolonych oséb na koncie. Autor ksigzek i publikacji
prasowych majacych na celu uswiadomienie wagi kodeksu etycznego

i inteligencji emocjonalnej w biznesie. Poza biznesem - kapelan wiezienny.

Moje ponad 20-letnie doswiadczenie w zarzadzaniu
zaréwno firmami z sektora MSP, jak i korporacjami
jednoznacznie wskazuje, ze aktywo, jakim sg ludzie,
pozwala budowac skutecznie przewage konkurencyjng
na rynku. Zwykle poczatek i koniec bycia w organizadji
majg rézng motywacje. Ludzie zazwyczaj przychodza
do firmy wiasnie ze wzgledu na firme, a odchodzg ze

wzgledu na ludzi, czesto szefa.

Przywodztwo w organizacji

Kiedy zaczniemy analizowac rézne branze, rézne pro-
dukty i rozne ceny, dojdziemy do wniosku, ze w swojej
klasie produktowej i jakosciowej, zaréwno jakos¢, jak
i cena, sg zblizone do siebie. Powiem wiecej, klienci
odchodzg od firmy z wielu innych powoddw niz cena.
Tylko 10% relacji biznesowych konczy sie dlatego,

ze klient lub kontrahent znalezli tanszego dostawce.
Te elementy nie sg wiec strategicznymi ze wzgledu

na pozycje firmy czy tez jej przewage konkurencyjna.
Co w takim razie jest tym elementem, ktéry decyduje
o tym, ze jedna firma doskonale sie rozwija i wzmac-
nia swojg pozycje, a inna prosperuje coraz gorzej,

az w koncu sprzedaje sie lub bankrutuje?

Wedtug moich doswiadczen i obserwadji tym czynnikiem
jest cztowiek w organizacji. Piszac cztowiek, mam na mysli

zaréwno menedzeréw, jak tez pozostatg grupe pracowni-
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kéw. Temat jest obszerny, dlatego skupie sie tylko na kad-

rze zarzadzajacej i skutecznych zasadach zarzadzania.

Lider i menedzer to nie to samo. Lider potrafi inspiro-
wac i zarzadzac. Dobry menedzer potrafi zarzadzac.
Ma to znaczenie dla organizacji szczegdlnie wtedy, gdy

chodzi o moment, w ktérym organizacja sie znajduje.

Zarowno lider, jak

| menedzer, muszg
dostrzegac rzeczywistosc.
Jest to konieczne do tego,
aby decyzje, ktére sg
podejmowane, bazowaty
na faktach, a nie na mitach.

_

Tylko wtedy, kiedy osoba zarzgdzajgca dostrzega rzeczy-
wistose, jest w stanie skutecznie opracowac i wdrozy¢

strategie dziatania oraz osiggac cele biznesowe.

Osoba zarzadzajaca powinna oceniac siebie i swoj zespot
wedtug tej samej miary. Niestety, stabi menedzerowie
bardzo czesto oceniajg siebie po intencjach, swéj zespot
natomiast po rezultatach. Zarzadzanie powinno odbywac

sie zgodnie z systemem wartosci i zasad, ktdre obowigzuja




w organizacji. Jezeli sg one nieaktualne, nalezy je zmie-
ni¢. A jezeli sg ustalone, nalezy dziata¢ w zgodzie z nimi.
Janazywam je ,wewnetrzng konstytucjg”. To one stojg

na strazy dziatar wszystkich cztonkdw organizadji.

Prawdziwy lider wie, ze jest nie tylko po to, by zarza-
dza¢, ale jest tez po to, zeby stuzy¢ cztonkom zespotu.
Jest to najwyzsza forma dojrzatosci liderskiej. Dzieki
takiej postawie cztonkowie zespotu chcg sie rozwijac

i majg do tego stworzone warunki. Chcg realizowac

cele wspélnie ze swoim szefem.

Produkt mozna skopiowa¢. Cene mozna dopasowac

do konkurendji. Kanaty dystrybucyjne mozna budowac

w sposob podobny. Reklama moze mie¢ podobny wy-
miar, ale zespotu nie da sie skopiowac. To wkasnie lider

i zespot sg najwazniejszymi zasobami kazdej organi-

zacji. Zarzadzanie to niezwykta relacja miedzy liderem

a wspotpracownikami oparta o okreslony wspdlny system

wartosci i zasad mierzona wedtug tych samych miar.

Relacje wtascicielskie

To kolejny niezwykle istotny rozdziat w rozwoju bizne-
su. Mate i Srednie firmy powstajg i rozwijajg sie zwykle

jako biznesy rodzinne. Kto$ wpada na pomyst i zaczyna

budowac. Podejmuje wiele réznych decyzji i préb, od-
noszac zaroéwno sukcesy, jak i porazki. Biznes wreszcie
zaczyna sie niezle rozwija¢, po okresie od 2 do 5 lat
dochodzi jednak do momentu stagnacji. Zwykle jest to
zwigzane z tak zwang ,,dziurg kapitatowg”, ktéra trzeba
wypetni¢ srodkami z wewnatrz firmy badz tez srodka-
mi zewnetrznymi. Kiedy juz sie z tym uporamy, rozwoj

biznesu nabiera tempa.

Zwykle firma rozwija sie szybciej niz ludzie w organizacji.
Piszac ludzie, mam na mysli kazdy poziom w strukturze
organizacyjnej firmy. Zaczynajac od wiasciciela, a kon-
€zac na pracowniku fizycznym. Wiasciciele to z reguty
zatozyciele firmy, ktérzy znaja ja od samego poczatku.
Od momentu ztozenia dokumentow rejestracyjnych do
chwili, w ktérej sie znajduja. Ci ludzie kochajg swojg fir-
me, bardzo czesto traktujg jg jak swoje dziecko. Ta nie-
zwykfa wiez, ktdéra fgczy wiasciciela z organizacjg buduje
w nim przekonanie, ze on musi wiedzie¢ wszystko, musi
wszystkiego dopilnowac i to, co z czasem bardzo utrud-

nia: to on i tylko on zastuguje, zeby firmg zarzadzac.

Przekazywanie kompetencji idzie zwykle bardzo trudno.
Jezeli nawet nastepuje to co jakis czas i tak wiasciciel
wchodzi w kompetencje menedzera, ktérego zatrudnit.
Pojawiajg sie co najmniej dwa osrodki decyzyjne. Ten

formalny i ten nieformalny. Kiedy zbliza sie sukcesja,

fot. Rob Slavenburg / Pexels.com



wiasciciel - zatozyciel z trudem oddaje firme dzieciom.
Tak zwykle bywa, ale oczywiscie nie zawsze tak jest. Sg
organizacje, ktére inwestujg w rozwdj pracownikow, tak
by czynnik ludzki nadgzat za czynnikiem biznesowo-ryn-

kowym.

Tak jak na poczatku napisatem, fascynuje mnie cztowiek
i organizacja jako firma. Dlatego uwielbiam nakreslac¢
pewne analogie cztowieka do bytu, ktéry tworzy. Tym

razem réwniez sobie na to pozwole.

Budowanie firmy mozna poréwnac do opieki rodziciel-
skiej. Zaréwno w przypadku dziecka, jak i firmy jest tzw.
akt inicjacyjny. PéZniej to, co powstato, dziecko lub firma,
zaczyna sie rozwija¢. W poczatkowej fazie to rodzic

w przypadku dziecka, a wiasciciel w przypadku firmy,
jest koniecznym i najwazniejszym ogniwem dla rozwoju.
Jezeli jest patologia w rodzinie, zwykle rozwdj dziecka
jest bardzo zaburzony. Jezeli jest patologia biznesowa,
to rozwdj biznesu jest zaburzony. Kiedy dziecko osigga
okreslony stopien dojrzatosci, w jego zyciu pojawiajg sie
kolejne osoby. Bardzo wazna funkcja rodzicéw zmienia
sie. W firmie jest doktadnie tak samo: kiedy organizacja
zaczyna osiggac okreslony stopien rozwoju, musza poja-
wic sie kolejne osoby, kolejne doswiadczenia, a funkcja
wiascicieli zaczyna sie zmienia¢. Powinna odchodzi¢

od zarzadzania bezposredniego do tzw. posredniego,

przechodzac w mentoring, nadzor itp.

5 fundamentdéw szczescia

W tym wszystkim konieczne jest utrzymanie wiasciwe-

g0 balansu.
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Ludzie biznesu powinni
pamietac, ze biznes to nie
cate zycie. Oczywiscie moze
on zabrac cate zycie, tylko czy
0 to nam chodzi?

—_

Zeby by¢ maksymalnie efektywnym i do tego szczesli-
wym, nalezy pamietac o tym, ze nasze role sie zmienia-
ja. A nasze zycie poza biznesem zawiera jeszcze kilka
elementéw. Ja nazywam je wszystkie fundamentami
szczescia, a wsrdd nich sg: rodzina, duchowosd, zdrowie,
rozwdj i biznes. Tylko taka ich sekwencja gwarantuje

szczesliwe zycie i doskonaty rozwdj biznesu.

Wiem, bo tak zyje. Wiem, bo pracowatem z setkami wtas-
cicieli i zarzagdzajacych firmami. Moje doswiadczenia jas-
no pokazujg, ze wszyscy chcemy tego samego. Chcemy

by¢ szczesliwi. | tego wiasnie zycze Ci, drogi Czytelniku.

.envato.com




— AGNIESZKA SZKLARCZYK —

Wielu wtascicieli firm jest przekonanych, ze lejki sprzedazowe mogg miec
zastosowanie w dziatalnosci online. Nic bardziej mylnego. Tego efektywnego
narzedzia marketingowego mozna uzywac dla niemal kazdego rodzaju branzy.



AGNIESZKA SZKLARCZYK

CEO agencji marketingowej I.AM, ekspert w dziedzinie optymalizacji
oraz stosowania metody Kaizen w marketingu. Od ponad 13 lat bada,
analizuje i optymalizuje dziatania firm w obszarze marketingu i sprzedazy.

Na podstawie danych ukrytych w KPI-ach, lejkach sprzedazowych i raportach
dobiera najskuteczniejsze rozwigzania, ktére pozwalajg osiggac firmom cele

biznesowe. W Zyciu i w biznesie kieruje sie filozofig Kaizen, ktéra skupia sie
wokot idei ciggtego doskonalenia. Profil na LinkedIn

Zaczne od wyjasnienia, czym w ogole jest lejek sprze-
dazowy, a potem na przyktadzie pokaze, jak mozna go
zastosowac w przypadku dziatalnosci niekoniecznie

prowadzonej w internecie.

Czym jest lejek sprzedazowy

Lejek sprzedazowy to narzedzie marketingowe, ktére
polega na konkretnych dziataniach prowadzacych do
sukcesu sprzedazowego. Kazdy klient szukajgcy Twojego
produktu automatycznie trafia do lejka sprzedazowego,
jednak dopiero Ci decydujacy sie na kupno Twojego
produktu wychodzg z jego waskiej czesci. Klasyczny
lejek sprzedazowy ztozony jest z 3 elementéw, a kazdy

z nich oznacza inny etap sprzedazy.

Konstrukcja lejka
sprzedazowego

Gora lejka (tzw. ToFu, ang. Top of the Funnel) jest
pierwszym etapem procesu sprzedazy, ktéry polega
na przyciggnieciu uwagi do Twojego produktu po-
tencjalnego kupujacego, a takze zainteresowaniu go
tym, co masz do zaoferowania. Na tym etapie trzeba
réwniez dotrzec¢ z informacjg na temat tego, co sprze-
dajesz, poniewaz Twoj przyszty klient mogt jeszcze nie

styszec¢ o Twoich towarach czy ustugach.
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Srodek lejka sprzedazowego (tzw. MoFu, ang. Middle
of the Funnel) jest drugim etapem sprzedazy, kiedy Twdj
klient juz ma podstawowe informacje na temat tego,

co sprzedajesz i w zwigzku z tym moze mie¢ do Ciebie
dodatkowe pytania. Trzeba wiec przygotowac i dos-
tarczy¢ mu pakiet informacji, tak by zainteresowat sie
jeszcze bardziej Twoim produktem, a nawet miat szanse
pogtebi¢ wiedze na jego temat. Faza ta powinna polegac
na budowie zaufania i zaprezentowaniu oferty dostoso-

wanej do konkretnego klienta.
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D6t lejka (tzw. BoFu, ang. Bottom of the Funnel) jest
faza koncowa i na tym etapie zostaje podjeta decyzja

o zakupie lub jego braku.

Budowa lejka sprzedazowego

Aby zbudowac lejek sprzedazowy, potrzebne s3 cztery

elementy.

1. Po pierwsze, musisz stworzy¢ oferte, a wiec okres-
li¢, jakie produkt lub ustuge zamierzasz sprzedac.

2. Podrugie, nalezy wyznaczy¢ wartos¢, czyli zde-
cydowag, jaki przekaz niosacy za sobg wartos¢
skierujesz do klientéw, przed okresleniem towaru,
ktory chcesz sprzedac.

3. Potrzecie, musisz miec strone docelowg, na ktérej
znajda sie opis produktu i wszelkie informacje
najego temat.

4. Ostatni element to mechanizm generowania leadu,
a wiec okreslenie, w jaka grupe klientéw celujesz,
jaki przekaz na nig oddziatuje i w jaki sposéb mo-

zesz do nej dotrzec.

Tworzac lejek sprzedazowy, najlepiej jest zacza¢ od dotu
i pracowac, idac od konca do jego poczatku. Model ten
dobrze zobrazuje konkretny przyktad, zatézmy, ze jest nim

sklep z produktami dla zwierzat.

B Na poczatku nalezy przygotowac oferte, a wiec
produkt, ktéry chcesz sprzedac.

B Nastepnie trzeba okresli¢, co przynosi Ci dochdd -
w tym przypadku to wizyty w sklepie.

B Kto jest Twojg grupg docelowg? Powiedzmy, ze Swiezo
upieczeni wiasciciele pséw, przewaznie szczeniakow.

B Dlaczego sg potencjalnymi klientami? Po pierwsze,
kazdy z nich jest podekscytowany pojawieniem

sie w ich zyciu nowego towarzysza, a po drugie,

sifg rzeczy potrzebuja dla swojego pupila podsta-
wowych rzeczy, takich jak: karma, miska, smycz,
obroza czy zabawki.

B Bazujac na znajomosci tych potrzeb, mozesz
stworzy¢ zestaw na przyktad za 250 zt, na ktory
bedg skfadaty sie wszystkie te produkty, co stano-
wi oferte. Zresztg mozesz dowolnie tworzy¢ inne
zestawy, czyli - oferty, dopasowane do Twojej grupy
docelowej. Zimg moze to by¢ na przyktad chronigcy
przed chtodem kubraczek, witaminy na odpornos¢

czy ciepta lezanka.

Oczywiscie stworzenie oferty to jeszcze nie moment,
zeby od razu nakfaniac¢ klienta do kupna. Najpierw nale-
zy zbudowac relacje, a wiec dostarczy¢ wartosci. Moga
to by¢ darmowe raporty, poradniki, kursy wideo, e-maile
z informacjami o zaletach poszczegdinych produktow.
Wszystkie te elementy nazywane sg opt-inami. Dzieki
nim mozesz uswiadomi¢ konsumentom problem, z ja-

kim sie mierzg i da¢ im gotowe rozwigzanie.

Filozofia Kaizen w tworzeniu
oferty

Przygotowujac oferte, budujac relacje czy podejmujac
jakiekolwiek dziatania marketingowe, warto trzymac sie
tzw. filozofii Kaizen. W praktyce polega to na postawie-
niu na innowacje i ciagly rozwoj. Nalezy wiec stale ob-
serwowac najnowsze trendy dotyczace naszego rynku
i za nimi podazad¢, inwestujac na przyktad w najnowsze
produkty lub je tworzac. Jak wiadomo, kazdy rynek dy-
namicznie sie zmienia i tylko $ledzgc zmiany, i biorac je

pod uwage, Twoja strategia bedzie efektywna.

Warto réwniez stosowac najnowsze narzedzia, ktére

utatwig Ci dziatania, chociazby automatyzacje marketingu,
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na przykfad przy wysytce mailingu z Twojg ofertg, ktéra

pozwoli Ci zaoszczedzi¢ czas na inne dziatania mogace
rozwijac firme. Dobrg praktyka bedzie takze angazowa-
nie pracownikéw w Twoje dziatania, tak by réwniez oni
proponowali wiasne pomysty. Pozwoli to na utwierdzenie
ich w przekonaniu, ze ich miejsce pracy sprzyja rozwojowi
i chcg w nim zosta¢, a ponadto przyniesie korzysci samej
firmie. Im wiecej innowacji, tym szybciej bedzie ona rosta.
Trzeba pamietac jednak, aby realizowa¢ pomysty pracow-

nikow i by proces ten byt mozliwie najkrétszy.

Reakcja fundamentem relacji

Budujac relacje z klientami, wazne sg ich reakcje na Twdj
przekaz. Nie uzyska sie ich pojedynczg akcja. Trzeba
podjac ich co najmniej kilka. Na przyktad, zrobi¢ wysytke
informujaca o Twoim produkcie wielokrotnie, wrzuci¢

na Facebooka kilka razy post o tym samym produkcie,
warto jednak za kazdym razem odnosi¢ sie do innej war-
tosci. Dopiero reakcja ze strony potencjalnego klienta jest

dobrym momentem, aby zaproponowac zakup.
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Za kazdym razem tworzac przekaz dotyczacy sprzedawa-
nej rzeczy, trzeba pokazac klientom korzysci ptynace z je
posiadania, jak zmieni sie ich zycie dzieki nabyciu Twojego
towaru. Pokaza¢, dlaczego powinni Cie stuchac, czyli
zbudowac sobie autorytet. Mozna to zrobic¢ na przyktad
na podstawie pozytywnych case studies, w ktérych zapre-
zentujesz przypadki, gdy polecajgc produkt, rozwigzates
czyjs problem. W takim przekazie powinienes rowniez
zawrze¢ elementy know-how tak, zeby Twoi klienci mogli
sie czego$ nowego nauczy¢. Nastepnie mozesz podniesc
watpliwosci co do danego produktu i na nie odpowie-
dzie¢. Na koniec dobrze jest sktonic¢ klientéw do jakiej$ ak-

cji, na przyktad klikniecia na strone produktu czy podania

jej dalej, tak by mogli zobaczy¢ jg inni potencjalni klienci.

Aby przygotowac odpowiedni przekaz, mozesz zapytac
swoich klientéw o ich potrzeby, na przyktad za pomoca
ankiety wystanej w e-mailu, albo jesli nie chcesz tego ro-
bi¢ samemu, stworzy¢ zestaw potencjalnych problemow
na przykfad na podstawie zadawanych Ci najczesciej

pytan lub poczytac fora internetowe.




Finalizowanie sprzedazy

Ostatni etap to zapytanie o podjecie decyzji zakupowe).
| w tym momencie nalezy jeszcze raz wyttumaczy¢, jak
zycie klienta zmieni sie dzieki Twojemu produktowi

i jakie on daje mu mozliwosci.

Waznym elementem catego procesu jest takze stwo-
rzenie odpowiedniej strony docelowej Twoich produktu
czy firmy. Co wazne, nie moze ona by¢ skoncentrowana
na Twojej ostatecznej ofercie, a raczej méwic o proble-
mach klientow i sposobie, w jaki je rozwigzujesz. Strona
powinna skfadac sie z czterech elementow:

1. Problemu

2. Minuséw problemu

3. Potencjatu

4. Mostu
Przedstawie to zndw na przyktadzie sklepu dla zwierzat.
Tym razem jego wiasciciel chce sprzedac szkolenie dla

psow. Ponownie czerpigc z filozofii Kaizen, moze zaofe-

rowac zajecia z psim behawiorystg, bo to w ostatnim

czasie modny trend. Problem to niegrzeczny szczeniak,
ktory sie nie stucha, gryzie meble, nie chce jes¢, szarpie
smycz lub ucieka. Jednym stowem wszystko to, czego nie
chcemy doswiadczy¢ ze strony pupila. Minusy proble-
mu to kreowanie czarnej wizji, czyli opisanie mozliwie
najgorszego scenariusza - co moze sie sta¢ w wyniku
tak nieobliczalnego zachowania pieska, na przykfad
moze on pogryz¢ innego psa, albo nas samych. Poten-
cjat to z kolei pokazanie sytuacji zupetnie odwrotnej -
grzeczny i postuszny szczeniak, ktéry umila nam czas.
Jednym stowem zaprezentowanie klientowi psa jego ma-
rzen. Na korcu mamy most, czyli wiasciciela sklepu jako
wybawiciela, ktéry dzieki swoim produktowi czy ustudze

przecigga klienta z etapu drugiego do trzeciego.

Niestety dzi$ wiele firm rezygnuje z wykorzystania
strategii lejka sprzedazowego, bo uwaza sie, ze jest

ona zarezerwowana tylko dla firm dziatajgcych online.
Powyzszy przyktad pokazuje jednak, ze niekoniecznie tak
musi by¢, a to narzedzie cyfrowego marketingu moze
by¢ niezwykle skuteczne dla kazdego przedsiebiorcy -

takze wiasciciela sklepu czy biznesu stacjonarnego.

fot. NomadSoul1 /EIEme




— LESZEK KIELISZEWSKI —

Umowa franczyzy od dobrych kilku lat cieszy sie coraz wiekszg popularnoscia.
Pierwotnie kojarzona byta z prowadzeniem restauracji McDonald's, albo
innego biznesu rodem zza oceanu. Dzisiaj na udzielanie franczyzy decydujg sie
nawet mali przedsiebiorcy, ktérzy po odniesieniu sukcesu na lokalnym rynku,

chcg umozliwi¢ prowadzenie biznesu wedtug ich konceptu innym firmom.



LESZEK KIELISZEWSKI

Prawnik w kancelarii Legality, cztonek Warszawskiej Izby
Adwokackiej. Specjalizuje sie w prawie cywilnym ze szczegélnym
uwzglednieniem spraw z zakresu obrotu gospodarczego.

Umowa franczyzy z jednej strony daje franczyzodawcy
mozliwos$¢ rozwoju wiasnej marki i zyskania dodat-
kowych Zrédet przychodu, z drugiej zas$ - franczyzo-
biorcy sprawdzony model biznesowy oraz wsparcie

w prowadzeniu firmy.

Jak zaczag€ rozmawiac
o franczyzie?

Franczyza to - najprosciej rzecz ujmujgc - prowadzenie
biznesu pod marka i wedtug pomystu innego przedsie-
biorcy (franczyzodawcy). Decydujac sie na takg forme,
warto pamietad, ze realizujgc cudzg koncepcje biznesuy,
bedziesz mie¢ ograniczony wptyw na sposéb funkcjono-
wania wiasnej firmy. Wynika to z tego, ze franczyzodaw-
ca bedzie wymagat spetnienia okreslonych przez siebie
standarddw sieci, eliminujgc tym samym Twoje indywi-

dualne pomysty.

Kluczowym elementem franczyzy jest prowadzenie biz-

nesu przez franczyzobiorce na wtasne ryzyko.

N

Zaden franczyzodawca nie
zagwarantuje rentownosci
przedsiewziecia, ani jego
dochodowosci.

Franczyzobiorca musi sie wiec liczy¢ z tym, ze w przy-

padku niepowodzenia przedsiewziecia bedzie musiat

69

do biznesu dotozy¢, przy jednoczesnych ograniczonych
mozliwosciach wyjscia i realizowania zmian w mode-

lu biznesowym.

Podejmujac decyzje o prowadzeniu firmy w formie
franczyzy, warto najpierw poznac marke z perspektywy
jej klienta, a takze poobserwowac funkcjonowanie juz
dziafajgcych placéwek - pozwoli to oszacowac liczbe
potencjalnych klientéw, a czasami takze ,wysokos¢
paragonu”. Zdobyte w ten sposob informacje moga
by¢ pomocne zaréwno podczas podejmowania decy-
zji 0 rozpoczeciu rozmoéw z franczyzodawcg, ale takze

w trakcie przysztych negocjacji.

Rozpoczynajgc rozmowy o franczyzie, dobrym zwy-
Czajem jest zawarcie umowy o zachowanie poufnosci.
Przyjecie takiej umowy lezy w interesie franczyzodawcy,
ktéry w trakcie rozméw przekaze przynajmniej czesc¢
posiadanego know-how franczyzobiorcy, ktory ostatecz-
nie wcale nie musi podpisa¢ umowy. Z drugiej strony
taka umowa da przysztemu franczyzobiorcy mozliwos¢
poznania wiekszej ilosci szczegotow zwigzanych z funk-

cjonowaniem biznesu.

Zawarcie umowy

Umowa franczyzy liczy od kilkunastu do nawet kil-
kuset stron wraz z zatgcznikami. Sg nimi czesto tzw.
,podreczniki operacyjne”, ktére zawierajg procedury

postepowania i instrukcje prowadzenia biznesu. Warto
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réwniez pamietac, ze o ile umowy franczyzy z lokalny-
mi franczyzodawcami sg - w wiekszym lub mniejszym
zakresie - negocjowalne, to juz umowy zawierane

z duzymi, miedzynarodowymi firmami nie podlegaja

zadnym ustepstwom.

Bardzo czestym wymogiem stawianym przez duzych
franczyzodawcéw jest, aby franczyzobiorca prowa-

dzit swoj biznes w ramach dziatalnosci gospodarcze).
Oficjalnie ttlumaczone jest to checig uzyskania pewnosdi,
ze druga strona bedzie prowadzi¢ interes z osobistym
zaangazowaniem. Faktycznie za$ celem takich postano-
wien jest tatwos¢ w egzekwowaniu zawartych w umowie
franczyzy zakazéw o zbywalnosci praw z umowy franczy-

zy oraz zakazu konkurendji.

N

/akaz konkurendji

jest standardowym
postanowieniem kazdej
umowy franczyzy.

W najprostszej jego postaci zabrania on prowadzenia
dziatalnosci gospodarczej w tym samym segmencie
rynku. Mozna jednak spotka¢ duzo dalej idgce wymogi
dotyczace lojalnosci. Niektorzy franczyzodawcy stawia-
ja warunek, aby franczyza byta jedyna forma zarobko-
wania, wprowadzajac zakaz prowadzenia jakiejkolwiek
innej dziatalnosci gospodarczej lub zarobkowej. Czesto
spotykanym przyktadem jest takze rozszerzenie zakazu
konkurencji na cztonkéw rodziny franczyzobiorcy.
Standardowym jest z kolei postanowienie, ze zakaz
konkurencji obowigzuje nie tylko w okresie, w ktérym
umowa jest wykonywana, ale takze po jej rozwigzaniu.
Zgodnie z polskim prawem czas ten nie moze by¢ jed-

nak dtuzszy niz 5 lat.

Istotnym elementem umowy franczyzy sg zasady
wykorzystywania znakéw towarowych franczyzodawcy,
a takze mozliwosci prowadzenia reklamy czy sprzeda-
zy online przez franczyzobiorce. W zaleznosci od sieci

i przedmiotu dziatalnosci spotyka sie umowy, w ktérych
dopuszczalne jest prowadzenie lokalnych akgji rekla-
mowych lub marketingowych - zazwyczaj po uzyskaniu

akceptacji franczyzodawcy - oraz takie, w ktérych nie

fot. Rawpixel / elements.envato.com




ma miejsca na lokalng inicjatywe franczyzobiorcy, a cafa
reklama i marketing znajdujg sie w wytgcznych kompe-

tencjach franczyzodawcy.

Kluczowe z punktu widzenia franczyzobiorcy sg posta-
nowienia umowne dajgce mu wytgcznos¢ prowadzenia
franczyzy na okreslonym terenie. Dzieki temu zyskuje
on pewnos¢, ze po podpisaniu umowy franczyzodawca
w bliskim sasiedztwie nie udzieli licencji innemu przed-
siebiorcy, co w efekcie doprowadzitoby do zmniejszenia
obrotéw, a w skrajnym przypadku nawet do koniecznos-

ci zamkniecia punktu.

Umowa franczyzy zawiera standardowo zapisy stu-
z3ce nadzorowaniu przez franczyzodawce sposobu
prowadzenia biznesu. Zazwyczaj bedzie to uprawnie-
nie do przeprowadzania kontroli - w tym réwniez tej
typu mystery shopper polegajacej na tym, ze franczy-
zodawca zleca osobie trzeciej podanie sie za klienta,
skorzystania z ustug swiadczonych przez franczy-
zobiorce, a nastepnie sporzgdzenia raportu z takiej
wizyty ukierunkowanego na zachowanie standardéw
sieci. Rezultaty takich kontroli niejednokrotnie maja
przetozenie na poziom optat wzgledem franczyzo-
dawcy, a takze bywaja przyczynkiem do naliczenia

kar umownych.

Réwnie waznym, jak sposéb prowadzenia biznesu,
elementem umowy franczyzy sg informacje dotyczace
zakonczenia wspotpracy i jego konsekwencji. W prak-
tyce mozna bowiem spotkac takie umowy, ktérych
przedterminowe wypowiedzenie lub niewykonywanie
wigze sie z powaznymi konsekwencjami finansowymi.
W takiej sytuacji franczyzobiorca moze by¢ posta-

wiony przed dylematem, czy dalej prowadzi¢ biznes,
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ktory w praktyce okazat sie nierentowny, czy zapfacic
franczyzodawcy kare z tytutu przedterminowego za-

konczenia wspotpracy.

Poniewaz umowa franczyzy nakfada na franczyzobiorce
wieloletnie i wysokie zobowigzania finansowe, to przed
jej zawarciem warto skonsultowac sie z analitykiem
biznesowym, aby ten niezaleznie zweryfikowat rentow-

nosc i szanse powodzenia biznesu, a takze z profes-

jonalnym prawnikiem, ktéry wskaze konsekwencje

fot. rawpixel.com / Pexels.com
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— AGNIESZKA SIARKIEWICZ —

Wiele inicjatyw CSR-owych potwierdza fakt, ze koncepcja ta to wcigz domena
duzych firm. Podejscie strategiczne, dtugofalowe, potgczone z raportowaniem
danych niefinansowych zamyka sie w obrebie kilkuset podmiotéw w Polsce.
Pozostaje pytanie o wymiar spotecznej odpowiedzialnosci wsrod pozostatych,
sposrod ktorych mate i Srednie przedsiebiorstwa stanowig 99% firm.



AGNIESZKA SIARKIEWICZ

Starsza menedzerka ds. komunikacji i promocji oraz programéw w Forum
Odpowiedzialnego Biznesu. Odpowiada za szeroko pojetg promocje
i realizacje strategii komunikacji organizacji oraz wspiera zarzadzanie

programami FOB. Absolwentka kursu London School of Public Relations
oraz XV Akademii Letniej ,Wyzwania zréwnowazonego rozwoju w Polsce".
W latach 2014-2015 realizowata Podyplomowe Studia Nowoczesna
Promocja w SGH w Warszawie, a w 2015 rozpoczeta studia doktoranckie

Za punkt wyjécia do analizy sytuacji CSR w MSP moga
stuzy¢ badania dotyczgce swiadomosci pojecia i dzia-
talnosci firm z sektora. Wynika z nich, ze wiekszos¢
przedstawicieli MSP (66%) nie spotkata sie z koncep-
Cjg spotecznej odpowiedzialnosci biznesu (Polska
Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci, 2013). Zadekla-
rowata jednak podejmowanie inicjatyw z nig zgod-
nych. Dominujgcymi obszarami zaangazowania sa:
pracownicy - 80,42%, Srodowisko lokalne - 82,83%
oraz spotecznosci lokalne - 75,15%. Obszary te taczg
sie jednoczeénie z dobrymi praktykami, ktére MSP
najczesciej realizujg. Nalezg do nich: szkolenia dla
pracownikéw, kwestie sSrodowiskowe obejmujgce seg-
regacje odpadow i zréwnowazone gospodarowanie
odpadami, rozwijanie wspotpracy z grupami, osobami

czy instytucjami ze spotecznosci lokalnej.

O znajomos¢ pojecia CSR pytani byli rowniez przed-
stawiciele sektora MSP z wojewddztwa pomorskiego
we wczesniejszym projekcie RespEn (2011), wspiera-
nym miedzy innymi przez Forum Odpowiedzialnego
Biznesu. W tym pomiarze 43% polskich przedsiebior-
cow zadeklarowato, ze nie zna terminu spoteczna

odpowiedzialnos$¢ biznesu.

na Uniwersytecie Kardynata Stefana Wyszynskiego.

Oba badania zidentyfikowaty problem braku wiedzy

na temat CSR-u wsréd przedsiebiorcéw. Choc to bada-
nia sprzed kilku lat, wydaje sie, ze wiele sie nie zmienito
i gtéwng potrzebg jest zwiekszanie Swiadomosci przed-

stawicieli firm, edukacji sektora i wspoétpracy z nim.

Jako bariery rozwoju CSR-u w MSP wymienia sie takze:
ograniczono$¢ zasobdéw czy trudnos¢ zbudowania
uniwersalnego modelu CSR-u dla sektora matych

i Srednich przedsiebiorstw. Brak jednolitej, apliko-
wanej strategii wynika ze wspomnianego juz wyzej
intuicyjnego podejscia do CSR-u, prowadzenia dziatan
zgodnych z tg koncepcjg, ale nie postrzeganych jako

element spotecznej odpowiedzialnosci biznesu.

W pewnym zakresie obecny stan CSR-u w MSP przed-
stawia publikacja Forum Odpowiedzialnego Biznesu,
Raport ,Odpowiedzialny biznes w Polsce. Dobre
praktyki”, czyli najwiekszy w Polsce przeglad biznesu
spotecznie odpowiedzialnego. W ostatnich latach nie
odnotowano w raporcie znaczacego zwiekszenia zain-
teresowania CSR-em w sektorze MSP, jednak co pozy-
tywne - utrzymuje sie tendencja wzrostowa. Wyjgtkiem
byt rok 2013, kiedy to pojawity sie dotacje na wdrazanie

CSR-u w MSP. Warto zatem odnotowad, ze bodzce
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Raport ,Odpowiedzialny biznes w Polsce. Dobre praktyki

"

Edycja zarok 2012 | zarok 2013 | zarok2014 | zarok 2015 | zarok 2016 | zarok 2017
MSP (liczba
19 47 31 35 48 50
firm)

zewnetrze stanowig skuteczny sposéb na rozwdéj odpo-

wiedzialnego biznesu w tej grupie przedsiebiorstw.

Duzi motywuja

Waznym czynnikiem motywujgcym do wdrazania
CSR-u stajg sie takze coraz wyzsze wymagania w tym
zakresie formutowane przez duze firmy. Bedac odpo-
wiedzialnymi spotecznie, podobnych wartosci oczeku-
ja od partnerdw biznesowych. Wiarygodni i przejrzysci
kontrahenci to wazne ogniwa w budowaniu zréwno-
wazonego tanicucha dostaw, czyli takiego, ktéry mie-
dzy innymi monitoruje przestrzeganie praw cztowieka,
praw pracowniczych czy kwestie sSrodowiskowe wsrod

podwykonawcdw pierwszego i kolejnych rzeddw.

Co istotne, duze firmy nie tylko ustalajg wymogi, ale
réwniez pomagaja je spetnia¢, realizujac ,uczciwe
praktyki operacyjne”. Jest to jeden z obszaréw normy
ISO 26000, zgodnie z ktérymi zostat podzielony
wymieniony wyzej raport Forum Odpowiedzialnego
Biznesu. Opisy praktyk mogg inspirowac do rozwi-
jania wspotpracy z dostawcami w duchu spotecznej
odpowiedzialnoéci biznesu. Dla MSP stanowig katalog
dziatan, dzieki ktérym lepiej poznajg standardy pos-

tepowania firm, co skfania je do inicjowania zmian

NUMER 03/2018
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majacych na celu wczesdniejsze dostosowanie sie

do wymagan i budowanie przewagi konkurencyjnej.
W3réd praktyk zgtoszonych do obszaru ,uczciwe
praktyki operacyjne” w raporcie za 2017 rok pojawity
sie inicjatywy takich firm, jak: Bank BGZ BNP Paribas,
Bank Zachodni WBK, CCC, Henkel Polska, LPP, Lyreco

Polska, Tesco Polska, Carrefour Polska.

W dziataniach dotyczgcych dostawcéw przewaza-

ja projekty edukacyjne, podnoszace Swiadomos¢

w zakresie CSR-u, zrbwnowazonego rozwoju, zache-
cajagce do zwiekszenia aktywnosci na tym polu. Firmy
tworzg w tym celu dokumenty, ktére majg zapoznac
dostawcow z politykami i procedurami CSR. | tak Bank
BGZ BNP Paribas opracowat ,Deklaracje CSR dla
dostawcow”, Bank Zachodni WBK wprowadzit prze-
wodnik pt. ,Rozwijaj biznes odpowiedzialnie”, a CCC
udostepnito Kodeks postepowania dla dostawcdéw.
Firma CEMEX z kolei zorganizowata konkurs na najlep-
szego pod wzgledem BHP podwykonawce. Konkurs
miat stuzy¢ promocji tematu bezpieczenstwa wsréd
podmiotéw wspotpracujgcych z CEMEX. Zrownowa-
zony tancuch dostaw to kolejne pole zaangazowania
odpowiedzialnego biznesu i wdrazania dobrych
praktyk. Podwykonawcy, w tym réwniez MSP, moga

by¢ poddawani audytom w takich obszarach, jak np.:




zarzadzanie, ochrona srodowiska, miejsce pracy, pra-
wa cztowieka, bezpieczenstwo. Praktyki w tej kategorii
zgtosita m.in. firma Henkel Polska w ramach inicjatywy
,Together for Sustainability”. Podobne audyty podwy-
konawcow zlecajg LPP i Lyreco Polska, troszczac sie

0 zachowanie miedzynarodowych standardéw spo-
tecznej odpowiedzialnosci biznesu. Swoich dostawcow
wspiera takze Tesco Polska, udostepniajac ulepszo-
na, interaktywna platforme komunikacyjng ,Supplier
Network”. Carrefour Polska oferuje natomiast szkolenia
dla dostawcow marki wtasnej i w ten sposéb dzieli sie

wiedzg i doswiadczeniem z matymi, lokalnymi firmami.

Start-upy inspiruja

Atutami matych i Srednich przedsiebiorstw sg z pew-
noscig duza elastycznos¢ i szybki proces decyzyjny.
Sprzyjaja one rozwojowi innowacyjnosci tak istotnej
dla realizacji idei spotecznej odpowiedzialnosci bizne-
su. Nie przypadkiem réwniez idea start-updw dotyczy
gtéwnie mniejszych przedsiebiorcéw. Ostatnie lata to
czas, kiedy na naszych oczach rodzity sie nowe modele

biznesowe silnie oparte na wartosciach CSR-u, takie jak:
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sharing economy, circular economy czy przedsiebiorstwa
spoteczne. W tradycyjnym ujeciu innowacje przyjmujg
posta¢ nowych produktéw, ustug i proceséw. Koncepcja
innowacyjnego modelu biznesowego wchodzi na nowy
obszar obejmujgcy kwestie kluczowe dla tworzenia,
przekazywania i utrwalania wartosci przez przedsie-
biorstwo” - czytamy w publikacji Komisji Europejskiej pt.
,Wskazoéwki dla doradcéw. Spoteczna odpowiedzialnos¢
biznesu dla matych i srednich przedsiebiorstw” (2013).
Jak podkreslajg autorzy, innowacyjny model biznesowy
staje sie szansg dla sektora MSP. Wynika to z mozliwosci
szybszego wprowadzania zmian, a przez to tatwiejszej
implementacji nowych procesow czy reagowania na po-

jawiajgce sie wyzwania biznesowe.

Choc¢ w Srodowisku start-upéw trwa dyskusja nad ich
definicjg i klasyfikacjg, to $ledzenie tego typu przed-
siewziec przez mate i Srednie przedsiebiorstwa moze
okazac sie inspirujace. Z tej perspektywy warto przyjrzec
sie pierwszej edycji ,Start-upow Pozytywnego Wptywu".
Jest to lista organizacji dziafajacych w ramach innowa-
cyjnego modelu biznesowego generujgcego jednoczes-

nie korzysci ekonomiczne, sSrodowiskowe i spofeczne.
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Powstata z inicjatywy prof. Bolestawa Roka i Akademii
Leona KoZminskiego w Warszawie. Znajdziemy na niej
ponad 30 przyktadéw innowacyjnych sposobdw prowa-
dzenia dziatalnosci. Wiele z nich odnosi sie do zasady
3%R: reduce, reuse, recycling wspierajgcej zréwnowazo-
ny rozwoj poprzez promocje stylu zycia przyjaznego
Srodowisku naturalnemu. Zasada 3xR to jednoczesnie
motywacja do zmian w procesach produkcji w ma-
tych i srednich przedsiebiorstwach. Ukierunkowuje

na wprowadzanie usprawnien, ktére z kolei generuja
okreslone oszczednosci dla przedsiebiorstwa wynikaja-
ce miedzy innymi z bardziej zréwnowazonego gospo-

darowania np. wodg, energia, odpadami.

MSP sie zmienia

W szkolnej nomenklaturze nalezatoby napisac, ze lekcja
CSR-u dla matych i srednich przedsiebiorstw trwa,
a praca domowa nie bedzie prosta, znacznie wykroczy

poza nabyte umiejetnosci.

otshock / elements.envato.com

Jednym z gtéwnych wyzwan stojgcych przed sektorem
MSP jest ,przyswojenie” wiedzy, czym jest spoteczna
odpowiedzialnos¢ biznesu i jak moze by¢ zastosowana
z korzyscig dla firmy. Cho¢ mamy przyktady MSP, ktére
podchodza do CSR-u modelowo, to jest to zdecydowa-
nie niewielka grupa. Zmiana w sektorze dokonuje sie
stopniowo i oprécz motywacji zewnetrznej (dotacje,
wymogi kontrahentéw), bardzo wazne jest zaintere-
sowanie i zaangazowanie samych przedsiebiorstw,

a przede wszystkim witascicieli firm. Przyktad idzie

z gory i jest kluczowy, niezaleznie od wielkosci organi-
zacji. Tym bardziej, ze ze wzgledu na specyfike MSP po-
tencjat tkwigcy w zmianie myslenia, wdrozeniu nowych
procesoéw i rozwigzan, ostatecznie moze zadziatac¢

znacznie efektywniej niz w duzych przedsiebiorstwach.
Zrédta:

! http://odpowiedzialnybiznes.pl/typ-publikacji/raporty-

publikacje-fob/



http://odpowiedzialnybiznes.pl/typ-publikacji/raporty-publikacje-fob/

7@@%@6/&

5/KOLEN
| KONFERENC]

JESIEN 2018




Pazdziernik

23-24.10
Wolves Summit )
Wydarzenie poswiecone technologiom i innowacjom
zmieniajgcym $wiat, ktére umozliwia nawigzanie warto-

Sciowych relacji biznesowych. Wolves Summit skierowane

jest do wiascicieli start-upow, programistow i inwestorow.

24.10

@

Uczestnikami wydarzenia sg dostawcy, sieci handlowe,

Konferencja Trade Marketing

dystrybutorzy i producenci sektora FMCG. Podczas
konferencji podejmowane sg tematy zwigzane z nowo-
czesnymi rozwigzaniami w zakresie komunikadji

i sprzedazy na poziomie sklepu.

24-26.10

I love Marketing @
Jedna z wiekszych konferencji poswieconych marketin-
gowi internetowemu. Wydarzenie jest skierowane do
przedstawicieli matych oraz srednich firm oraz oséb

zajmujacych sie marketingiem w duzych firmach

i korporacjach.
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Listopad

7-8.11

10. Forum Marketingu Zintegrowanego
Dwudniowa konferencja dla oséb zwigzanych z marke-
tingiem i Swiatem reklamy, ktérej celem jest edukacja
rynku i dostarczanie jego uczestnikom najwyzszej jakosci
wiedzy, wyjgtkowych inspiracji, fantastycznej atmosfery

sprzyjajacej nauce oraz budowaniu relacji biznesowych.

14.11

IX Morfologia Sprzedazy - Konferencja &
Menedzeréw Sprzedazy

Wydarzenie dla menedzerdw sprzedazy i osob nadzoru-

jacych sprzedaz chcacych zwiekszy¢ sprzedaz i poprawic

efektywnos¢ handlowg zwigzang z obstugga klienta.

14-15.11

@

Wydarzenie ujmujgce marketing jako skuteczne narze-

Golden Marketing Conference

dzie do budowania przewagi konkurencyjnej. Wsréd
prelegentéw znajdg sie specjalisci marketingowi,
wiasciciele duzych firm, dyrektorzy dziatdw marketingu,
przedstawiciele agencji reklamowych czy freelancerzy,
ktorzy w ciekawy sposob dzielg sie swojg wiedzg i do-

Swiadczeniem zawodowym.



http://www.wolvessummit.com/pl/
https://www.polskimarketing.pl/
http://trade-marketing.pl/
https://www.morfologiasprzedazy.pl/zglos-sie.html
https://sprawnymarketing.pl/szkolenia/konferencja/
https://goldenmarketing.pl/
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19.11

Konferencja IMAGINATION DAY 8 &
Konferencja potgczona z pokazem reklam, nagrodzo-
nych na Festiwalu Kreatywnosci Cannes Lions, skie-
rowana do marketerdw, trendsetteréw i wszystkich
pragnacych dawki inspiracji, ktérzy zawodowo lub
prywatnie interesuja sie marketingiem, sztuka i pragna

poszerzac swoje horyzonty.

28.11

Il Ogélnopolska Konferencja e
Nowoczesnego PR-u i Komunikacji
Konferencja skierowana do specjalistéw ds. komuni-
kacji i PR-u oraz specjalistéw od kreowania wizerunku
firm i 0séb prywatnych. Biorgc udziat w konferencji,
uczestnicy dowiedzg sie, jak ksztattowac komunikacje
wewnetrzng w firmie czy tez jak stosowa¢ metode

Design Thinking w strategii PR.
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