BEZPLEATNY E-MAGAZYN TWORZONY PRZEZ ZESPOL ﬁfmyﬂef

- GRUDZIEN

(23)/2017

PAZDZIERNIK

<
a4
P

MACIE] ORLOS

STRONA 48 v

Sprzedaz to nie oswiadczyny Storytelling Jak myslec
na pierwszej randce w matym biznesie o odwaznie?
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SLOWEM WSTEPU

Osoby majace podobny styl komunikacji, wyznajace podobne wartosci, czuja sie

dobrze w swoim towarzystwie. Ta sama zasada dziata w relacjach, ktére zachodzg
z udziatem marek. Jezeli chcemy, aby marka byta styszana, zrozumiana
i lubiana, musi mowic jezykiem osdb, z ktérymi prowadzi dialog. Im lepiej sie dopa-

suje do stylu komunikacji swoich rozméwcéw, tym jej relacje bedg lepsze.

Stojac na scenie podczas prezentadji, jestesmy - podobnie jak marka - budowni-
czymi przekazu jeden do wielu. Jak w takim uktadzie rozmawiac, by by¢ zrozumia-
nym? Jak zapanowa¢ nad swoimi ciatem i umystem, by skras¢ serca odbiorcéw,

opowiada praktyk, mistrz i trener wystgpien publicznych - Maciej Ortos.

Aleksandra Wiecka - story designer - podpowiada, co jest najlepsza oprawg
i ttem naszej komunikadji. Rozprawiajac sie z tematem storytellingu, daje nam

do rak gotowg recepte na autentyczny przekaz.

Podsumowanie dziatan, jakie powinny zaistnie¢ w komunikacji marki, zrobita dla
Panstwa Marta Gérazda. W kilku akapitach zwracajac uwage na to, co wazne pod-
czas projektowania oraz wdrazania komunikacji marki.

Zapraszam rowniez do przeczytania niezwykle inspirujgcego wywiadu
z Markiem Staniszewskim - strategiem i zatozycielem agencji Heuristica,
na temat improwizacji, porazki oraz braku kontroli w zarzadzaniu i rozwoju firmy.
Zapraszam do lektury.
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WYWIADY | INSPIRAC]E

Sztuka prezentacji wedtug Macieja Ortosia

Storytelling w matym biznesie. Jak opowiada¢
historie, ktére poruszg Twoich klientéw

Jak mysle¢ odwaznie? Spontaniczna improwizacja
jako filozofia dziatania

Przepis na skuteczne wystgpienia,
czyli na co zwrdci¢ uwage oraz jak
sie przygotowac

MAtLA FIRMA W SIECI

Jak nie by¢ Januszem Facebooka. 5 regulacji
prawnych, o ktérych musisz pamieta¢, prowadzac
komunikacje w social media

Dlaczego Twojej firmie potrzebny jest blog?
STR. 56 Customer service 2.0

Obstuga klienta w mediach spotecznosciowych.
Rola SM w MSP

Bezpieczenstwo technologii IT, czyli jak zapewni¢
sobie spokojniejszy sen - czes¢ 3

STR. 17 Pozwdl sie znalez¢

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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,LAudyt jest fundamentem dalszych
decyzji dotyczgcych Twojej marki”

STR. 73

ABC BIZNESU

Porzadki w marce, marka w porzadku.
Jak samodzielnie przeprowadzi¢ audyt marki?

SPIS TRESCI

Jakich btedéw nie popetnia¢ w sprzedazy, czyli
sprzedaz to nie oSwiadczyny na pierwszej randce

Czy optaca sie wzig¢ kredyt na rozwdj biznesu,
czyli czym jest dZzwignia finansowa?

Trendy sprzedazowe przysztosci

Sezon na... biznes!

Ksiegowos¢ czy Skynet? Dokad zmierza komercyjna
rachunkowos$¢?

Proste, ale wazne. O czym pamietac w biznesie

Zostan uczestnikiem VII Europejskiego Kongresu
Matych i Srednich Przedsiebiorstw

Darmowe narzedzia, ktére pomogg w prowadzeniu
dziatan PR-owych w Twojej firmie

‘;;_J""

-

Jakie zmiany czekajg nas
w ksiegowosci za 5-10 lat?
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fot. Magdalena Bac

KAROLINA KLUJSZO

:
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ODREZENTAC)
WEDEUG MACIEJA OREOSIA

Na odbidr oraz zrozumienie przekazu wptywajg nie tylko stowa. Wazne jest to,
co mowimy oraz w jaki sposdb. Komunikacja niewerbalna, czyli mowa ciata, wyglad

oraz nastawienie stanowig ponad 50 procent komunikatu, ktory przekazujemy.

O tym, jak poradzi¢ sobie z prezentacjg przed wiekszym gronem odbiorcéw,
rozmawiamy z Maciejem Ortosiem, dziennikarzem i prezenterem telewizyjnym,
szkoleniowcem oraz trenerem wystgpien publicznych, autorem ksigzki Jak wystepowac

i zabtysngc, ktéry swojg autentycznoscig i wiarygodnoscig podbit serca Polakow.
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Maciej Ortos kojarzy sie wiekszosci

z Teleexpressem. Niewiele oséb wie, iz mozna
spotkac Pana takze na sali szkoleniowej, gdzie
od wielu lat prowadzi Pan zajecia na temat
wystgpien publicznych. Czy moze Pan nam
opowiedzie¢, jakie problemy swoich klientéw

pomaga Pan rozwigza¢ najczesciej podczas

takich zajec?

Podzielitbym je na dwie podstawowe kategorie: przekaz
werbalny i niewerbalny. Jesli chodzi o komunikacje nie-
werbalng, czyli o wszystko to, co jest formg, zaréwno

w obrazie, jak i dzwieku, to najczesciej ludzie maja
ktopoty z gestykulacja, z kontaktem wzrokowym,

z odpowiednim wyrazem twarzy, a takze z dykcjg czy

z timingiem wypowiedzi. Jesli z kolei chodzi o przekazy-
wanie tresci, to najczesciej spotykany ktopot polega na
tym, ze wystgpienie jest zwyczajnie nudne - podpowia-
dam wiec, co zrobi¢, by zainteresowac swojg publicz-
nosc... Bardzo czesto problemy wynikajg z tremy, mowie

wiec, jak mozna jg minimalizowac.

Kto jest gtéwnym beneficjentem Pana szko-
len? Czy sa to przedstawiciele wielkich firm

czy takze witasciciele mikroprzedsiebiorstw?
W jaki sposéb udziat w Paiiskim szkoleniu

moagtby wplyngé na rozwdéj matego przedsie-

biorcy i jego dziatalnosci?

Uczestnikami moich szkolen sg ludzie biznesu z réznych
branz, z réznych firm. Najczesciej sg to jednak firmy
duze, miedzynarodowe korporacje. Zdarza mi sie szkoli¢
cztonkdw zarzadow, w tym prezeséw, a takze dyrekto-
réw piondw czy dziatdw catej organizadcji, ale tez moimi

klientami sg czesto menedzerowie Sredniego szczebla.

Przyznam, ze rzadko zdarzato mi sie szkoli¢ wtasci-
cieli mikroprzedsiebiorstw. By¢ moze nie myslg oni
o szkoleniach tego typu, o kompetencjach miekkich,

nie znajdujg na to czasu.

N |

Szkoda, bo jak wynika

z badan, sukces finansowy
w 85 procentach

zalezy od umiejetnosci
komunikacyjnych, a tylko
w 15 procentach zalezy od
wiedzy...

To jest argument, prawda? :)

Chetnie podpowiem, jak wystepowac, by inni wystuchali,
polubili i zapamietali to, co chcemy, by zapamietali.
Chodzi o skutecznos¢. Szkolenie i feedback, ktore kazdy
otrzymuje, sg wzmocnieniem: przedsiebiorca wie, jakie
sg jego dobre strony, nad czym musi popracowac i jak

sie do tego zabrac.

Podczas prezentacji produktéw lub ustug spe-
cjalisci borykaja sie z tak zwanym przeklen-
stwem wiedzy. Postugujg sie specjalistycznym,
czesto bardzo szczegétowym jezykiem,

nie zdajgc sobie sprawy, jak niezrozumiata

jest ich wypowiedz dla odbiorcy. Czy ma Pan

sprawdzone sposoby, jak sobie z tym poradzi¢?
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Przede wszystkim ttumacze, ze takim jezykiem mozna
mowi¢ we wiasnym gronie, ale kiedy mowi sie do oséb
spoza branzy, trzeba mowic prosto i zrozumiale. W prze-
ciwnym razie strzelamy sobie w kolano - ludzie przestajg
stuchac, a w przypadku widza telewizyjnego - siegaja

po pilot i przetaczajg na inny kanat. A chodzi o to, zeby
wejs¢ w buty takiego zwyktego widza, ktdry ma swoje
klopoty, jest zabiegany, nie ma na nic sity. Jesli zaczniemy
cos pitoli¢ branzowym slangiem albo po prostu sztyw-
nym, nudnym jezykiem, to nie mamy najmniejszych

szans na pozyskanie uwagi takiego widza.

Niedawno podczas szkolenia jeden z kursantow mowit
o ,patentach, ktére ma jego firma”. Zasugerowatem mu,
ze jesli nie wyttumaczy, o jakie ,patenty” chodzi, to ludzie
beda zdezorientowani. Doszlismy wspdlnie do wniosku,
ze nalezy powiedzie¢ na przyktad, ze to ,opatentowane

rozwigzania, ktérymi dysponuje jego firma”.
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fot. Magdalena Baczynska

W wiekszosci przypadkoéw przedsiebiorca nie
wybiera swoich klientéw. Oczywiste jest wiec,
ze zdarza mu sie trafia¢ na takich dociekli-
wych, zadnych wszelkich informacji, a cza-
sem zwyczajnie trudnych, ktérzy na przyktad
wszystko krytykuja. W jaki sposéb poradzié
sobie z gradobiciem pytan lub krytyka w trak-
cie prezentacji? Ignorowag, prosic, aby pytania

byly zadawane po zakonczonej wypowiedzi,

czy odpowiada¢ na nie natychmiast?

W zaleznosci od sytuacji mozna reagowac

w nastepujgcy sposob:

m  grzecznie, raczej krotko odpowiedziec
i kontynuowac swojg prezentacje;

m  grzecznie, ale asertywnie, zareagowac na
uporczywe i niezwigzane z tematem pytania,

powotujac sie na dobro innych uczestnikow;




m podziekowac za pytanie i zaproponowac
rozmowe podczas przerwy czy po
zakonczeniu wystagpienia albo

= odestac do rzecznika prasowego.

Zawsze nalezy zachowac spokdj, nie wchodzi¢

w zwarcie z pytajgcym.

Jakie sa najwazniejsze elementy, na ktére
nalezy zwrdci¢ uwage, gdy przygotowujemy
sie do wystgpienia lub prezentacji?

Co najpierw powinnismy sprawdzi¢,

czego sie dowiedzie¢, o co spytac?

To bardzo wazne pytanie, poniewaz dobre przygoto-
wanie to klucz do sukcesu. Dobre, czyli perfekcyjne,
,z€elazne”. Trzeba dac sobie na to czas. Proces przygoto-

wywania sie do wystgpienia sktada sie z wielu etapow.

Pierwszy - zdefiniowanie sytuacji: do kogo mam

mowic, z jakiej okazji, jaki temat i formute wybrac.

Drugi - ustalenie celu: co chce przekazac¢ widowni,

jakie jest moje przestanie.

Trzeci - dokonanie ,,.zrzutu”: ,zrzucam” na papier
czy plik tekstowy w komputerze wszystko to, co mam

do powiedzenia na dany temat.

Czwarty - selekcja: wybieram to, co najwazniejsze,

biorgc pod uwage planowany czas wystgpienia.

Piaty - ustawienie poszczegélnych watkow
w odpowiedniej kolejnosci: tak, by jedno wynikato
z drugiego, by kolejne tematy zazebialy sie ze sobg,

by uktadaty sie w logiczng catosc.

Szo6sty - opakowanie catosci: podejmuje decyzje, jak
ilustrowac swojg narracje, jakie da¢ przyktady, jak zadzia-

ta¢ na wyobraznie.

Siédmy - konstrukcja: upewniam sie, Ze mam wstep,

rozwiniecie, zakonczenie.

fot. Magdalena Baczyniska
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Osmy - wyjatkowy poczatek: szukam pomystu na
poczatek, by nawigzac¢ dobry kontakt z publicznoscia -
moze beda to jakas historia lub anegdota, moze interak-

Cja, a moze rekwizyt...

Dziewiaty - ,,podkrecone” zakonczenie: szukam po-
mystu na spektakularne zakonczenie, takie z przytupem,

z wyrazistym hastem czy cytatem.

Dziesigty - pomyst na catos$¢: zastanawiam sie nad
ogdlnym pomystem na uatrakcyjnienie wystapienia,
takim, ktéry ustawitby catos¢, zdefiniowat konwencje,
zadziatat na wyobraznie, zszokowat, rozsmieszyt, wstawit

w jednolite ramy...

Jedenasty - wybér pomystu: jesli mam kilka takich
pomystow, robie kilka wariantéw, a potem wybieram
najlepszy, by¢ moze konsultujac to z kims z rodziny

lub ze wspotpracownikami.

Dwunasty - éwiczenie: po opracowaniu konstrukcji
i podjeciu decyzji, zaczynam ¢wiczy¢, nagrywajac te pro-
by, jednoczesnie mierzac diugos¢ wystapienia i spraw-

dzajac, czy mieszcze sie w czasie.

Trzynasty - utrwalenie: ¢wicze tak diugo, az stwier-
dzam, ze czuje sie swobodnie, ze doskonale przeprowa-

dzam swojg mysl, ze trzymam sie planu.

Czternasty - backup: przygotowuje sobie kilka dodat-
kowych atrakgji dla widowni typu: anegdota, interakgja,
cytat - na wypadek, gdyby stato sie co$ nieprzewidziane-
go lub gdyby sie okazato, ze publicznos¢ jest zmeczona,

znuzona i potrzebuje chwili oddechu.

NUMER 04/2017
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Czeste nawyki osé6b, ktére nie majg duzego
doswiadczenia w wystgpieniach publicznych,

to nerwowe chodzenie po scenie, patrzenie

w podtoge lub sufit, uzywanie ,,yyy” w wypowie-
dziach. Jakie metody do zwalczania przyzwycza-

jen majacych negatywny wptyw na jakos¢ wys-

tgpien zaleca Pan uczestnikom swoich zaje¢?

Najwazniejsze jest to, by przekaz niewerbalny byt przezro-
czysty dla odbiorcéw. By nie byto w nim zadnych zaktécen.
Wtedy bedzie OK. Jezeli zrobie na scenie kilka krokow,

to prawdopodobnie nikt nie zwrdci na to uwag. Jesli

bez przerwy bede chodzit tam i z powrotem, to zacznie

to publicznosci przeszkadzac. Jesli raz czy dwa podczas
dwudziestominutowej prezentacji zerkne w podtoge -
spokojnie, nikt nie zwrdci na to uwagi. Ale jesli czesto bede
spuszczat wzrok, to moze stac sie to zakidceniem, sygna-
tem - pewnie podswiadomym - dla widzéw, ze cos tu jest

nie tak, ze ten cztowiek chyba cos kreci lub cos ukrywa.

To samo z ,ykaniem” - jesli wystepuje rzadko, nie ma
znaczenia. Jesli pojawia sie w co drugim zdaniu - wyjdzie
na pierwszy plan i stanie sie nie do zniesienia. Jakie sg
metody na walke z takimi zjawiskami w przekazie niewer-
balnym? Pierwszy krok to $wiadomos¢, ze sie je ma.
Drugi krok — walka z nimi. Dlatego kazdy potrzebuje

feedbacku od specjalisty.

Nawet najlepiej przygotowanych do wysta-
pienia czesto dopada stres. Jaki jest Panski

przepis na walke z tym zjawiskiem?

Stres w odpowiednim wymiarze jest naturalny, nalezy
g0 zaakceptowac i polubi¢ - cate szczescie, ze jest, bo

pomaga w skupieniu, w mobilizacji. Nie znam osoby,




ktéra nie miataby tremy, naprawde. Sam tez jg oczy-
wiscie mam! Wazne, by tej termy nie byto za duzo, bo
moze przeszkadzad, a to juz jest rzeczywiscie problem.
Na walke z tremga jest kilka sposobdw. Najwazniejsze

Z nich to:

®m  przygotowanie, przygotowanie i jeszcze raz
przygotowanie;

= dobry poczatek, bo jak wiadomo najgorzej jest
zacza¢, a potem juz idzie z gorki;

= oswojenie sie z miejscem, w ktérym odbedzie sie
wystgpienie, bo im mniej to miejsce jest obce, tym
pewniej sie czujemy;

= pozytywne myslenie i wizualizacja sukcesu: jestem
Swietnie przygotowany, na pewno sie udal;

= Swiadomos¢, ze ludzie zycza mi dobrze, ze nie
zamierzajg mnie krytykowac, ocenia¢ - chca tylko,
by byto ciekawie;

= przekonanie, ze nawet jesli co$ wyjdzie nie tak, to
Swiat sie nie zawali - sg przeciez duzo gorsze rzeczy
od wystepu publicznego, np. wojny, choroby, kata-

klizmy czy terroryzm.

Telewizja, takze ta lokalna, wydaje sie
elitarnym medium zarezerwowanym tylko
dla dziennikarzy, politykéw i aktoréw.
Mikroprzedsiebiorcy nie starajg sie wykorzy-
stac jej potencjatu z obawy, ze to nie jest
miejsce dla nich. Dodatkowo strach budzi
wizja wystagpienia przed kamera. Czy w tele-

wizji jest miejsce dla matych przedsiebiorcow?

Dlaczego nie warto sie jej bac¢?

W telewizji warto sie pokaza¢, bo moze to sprawic, ze

mikroprzedsiebiorca dotrze nagle do bardzo licznej grupy

odbiorcow, z ktérych czes¢ to by¢ moze jego potencjalni

klienci. Trzeba wykorzystywac takie okazje i ich szukac.

Co do strachu przed kamerg - absolutnie warto sie z nig
oswoic. Jesli ktos chce osiggna¢ sukces, musi komuniko-
wac sie ze Swiatem, a kamera - nie tylko ta telewizyjna -
to czesto spotykane narzedzie. Towarzyszy nam ona, gdy
nagrywamy wypowiedz dla portalu internetowego, dla
profilu na FB, dla kanatu na portalu YouTube, podczas
wideokonferencji czy na potrzeby powstajacej strony www
naszej firmy. Mogg sie zdarzy¢ takze wypowiedzi na zywo.
Oby tego wszystkiego byto jak najwiecej! Coraz czesciej do
réznego rodzaju programadw, takze telewizyjnych, portal,
medidw spofecznosciowych uzywa sie trybu wideo w apa-
ratach fotograficznych czy po prostu w smartfonach.

To tez sg kamery. 3)

Czy w telewizji i w internecie jest miejsce dla mikroprzed-
siebiorcow? Dlaczego nie? Jesli realizujg ciekawe, orygi-
nalne projekty, wdrazajg innowacyjne rozwigzania, robig
cos$ wyjatkowego, to naprawde majg szanse na zaistnienie
w mediach. Portale internetowe czy telewizyjne kanaty

tematyczne majg duzo przestrzeni do zagospodarowania...

O czym warto pamieta¢, udzielajgc wywiadu
przed kamerg? Czy moze Pan da¢ naszym
czytelnikom kilka porad, ktére bedg mogli
wykorzystac?

Wymienie kilka najistotniejszych wskazdwek.

m  Po pierwsze, o ile nie zostaniesz o to wyraznie
poproszony z jakichs powoddw, to nigdy nie mow
do kamery, tylko do osoby, czyli na ogét do dzien-
nikarza - czy to podczas nagrania tzw. setki gdzies

w terenie czy w studiu.
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Po drugie, usmiechaj sie, nie badz ponury!

Po trzecie, badZ przygotowany, wypowiadaj sie
ciekawie, atrakcyjnie - dziennikarze lubig takich roz-
mowcow, by¢ moze zaprosza Cie wiec ponownie.
Po czwarte, na nagranie czy wejscie na zywo przyjdz
z wlasnym planem, czyli z tematem lub dwoma

(@ moze nawet trzema, to zalezy od Ciebie), o ktérych
chcesz powiedzie¢, nawet jesli dziennikarz nie zapy-
ta; przydaje sie do tego ,przerzucanie mostow” -
czyli ,odbijanie sie” od pytania neutralnego i przesko-
czenie do watku, na ktérym Ci zalezy; sztuka polega
oczywiscie na tym, by mosty przerzucac delikatnie,

w sposob naturalny...

Po piate, pamietaj o charakteryzacji, moze to byc
chocby puder transparentny, wazne, by zmatowic
twarz oraz przykry¢ niedoskonatosci typu bruzdki
czy skaleczenia.

Po szdste, nie boj sie kamery!

| po siédme, przyjaznie zachowuj sie wobec

dziennikarzy.

FIRMER
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fot. Magdalena Baczyniska

| jeszcze pytanie na koniec, czy moze Pan zdra-
dzi¢, kto jest Pana ulubionym prezenterem lub

mowcg, kto Pana inspiruje?

Nie mam przyktadéw konkretnych moéwcéw, ale znajduje
wzory do nasladowania - w dobie internetu nie jest to
trudne. Wystarczy obejrze¢ wystapienia zwyciezcow
mistrzostw Swiata w wystepach publicznych albo méw-
cow podczas konferencji TED. Wszyscy lub prawie wszy-
scy sg Swietni. Jesli chodzi o moich mistrzéw w telewizji,
wzorem stylu prowadzenia programoéw byt dla mnie Jan

Suzin - klasa, spokdj, méwienie normalnym jezykiem.

I Dziekuje za rozmowe.
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JANUSZEM FACEB

> REGULACJI PRAWNYCH, O KTORYCH
MUSISZ PAMIETAC, PROWADZAC
KOMUNIKACJE W SOCIAL MEDIA

— TOMASZ PALAK —

Obecnos¢ tworzonego przez nas przedsiebiorstwa w mediach spotecznosciowych
w dzisiejszych realiach staje sie praktycznie koniecznoscia. Internet nie jest jednak
rzeczywistoscig az tak wirtualng, by nie dotyczyty go kwestie prawne. Warto zatem wskazac

poszczegolne punkty styczne tej relacji.

FIRMER



Radca prawny, wspélnik w kancelarii prawnej Profit Plus, wspotpracuje z podmiotami NGO.
Dos$wiadczenie zawodowe zdobywat jako prawnik i aplikant w tréjmiejskich kancelariach,
uzyskujac praktyke w zakresie prawa cywilnego oraz gospodarczego i handlowego.

TOMASZ PALAK

Gtéwnym obszarem jego zainteresowan oraz przedmiotem publikacji i szkolen jest
prawo wiasnosci intelektualnej, prawo ochrony konkurencji i konsumentéw oraz prawo
ubezpieczen. W zakresie nowych technologii operuje na styku prawa i internetu, zwtaszcza

- O /I - Prawo autorskie w social
media, czyli gdzie lezy granica

w wykorzystaniu cudzych utworéw

Whbrew powszechnemu przekonaniu zdjecia i inne
utwory w internecie nie sg niczyje. Prowadzac konto

na Instagramie czy Twitterze, a takze na Facebooku,
uwzgledni¢ nalezy autorstwo umieszczanego contentu -
w przeciwnym przypadku oryginalny tworca odezwie sie
z roszczeniami i co gorsza bedzie miat racje. Naganng
jest praktyka niepodpisywania autoréw, obcinania ich
sygnatur czy nawet ominiecia przycisku ,udostepnij”

pokazujgcego pierwotne autorstwo.

Najwygodniejszym rozwigzaniem bedzie zastosowanie
na przyktad zdje¢ na licencji Creative Commons, ktore -
przy odpowiednim doborze - nie bedg powodowac
roszczen ich pierwotnych tworcéw. Sugerowane przeze
mnie ich rodzaje oznaczone sg nastepujgcymi kombi-
nacjami liter:

CC BY - uzywajac zdjecia, nie trzeba za nie ptacic,

ale nalezy podpisac autorstwo;

CC NC - mozna uzyc¢ zdjecia dla potrzeb niekomercyj-
nych, czyli nie powinno sie na nim zarabia¢;

CC SA - przerobione przez nas zdjecie powinno by¢ udo-

stepnione na takich samych zasadach jak dotychczasowe;

numer042017 - FIRMER

social mediéw, o czym pisze na blogu tomaszpalak.pl.

CC 0 - mozna wszystko - zdjecie moze by¢ uzywane,
modyfikowane, mozna zarabiac przy jego wykorzystaniu
itd. Oczywiscie powyzsze licencje dotyczg nie tylko zdjec,

ale réwniez muzyki czy filméw.

Wracajgc jednak do kwestii zdjec i filmdw, nie wolno
zapominac o zagadnieniu prawa do wizerunku. Udostep-
niajgc gdzies czyjes zdjecie, powinnismy mie¢ zgode
0soby na nim przedstawione. Istniejg tylko dwa wyjatki -
w uproszczeniu: kiedy jest to zdjecie osoby znanej

w trakcie wykonywania jej pracy (czyli np. z koncertu)
oraz kiedy na fotografii jest osoba stanowigca czesc
wiekszej catosci, np. przechodzier na zdjeciu ulicy.

A zatem na przyktad nasi pracownicy na zdjeciu grupo-
wym czy ich rodziny na filmie z integracji firmowej moga
odmowic ukazania ich wizerunku na portalach spotecz-
nosciowych - rozwigzaniem jest najpierw uzyskanie ich

zgody, najlepiej na pismie.

- O 2 —  Konkursy w social mediach, czyli
0 czym nie zapomnie¢ w kwestii

prawnej

Wiekszos¢ kwestii istotnych do uwzglednienia przy
organizowaniu konkursu na przykfad na Facebooku wcale

nie wynika z jego regulacji, tylko po prostu z polskiego



http://www.tomaszpalak.pl

prawa. Tak jest zresztg i w przypadku innych portali,

w ktorych fragmenty o konkursach w regulaminie sg dosc¢
lakoniczne, ale jednocze$nie wymagaja zgodnosci z lokal-
nym (w tym wypadku polskim) prawem. Portale oczekujg
z reguty regulaminu konkursu, a w nim oswiadczenia

o nieodpowiadaniu przez nie za ewentualne uchybienia.
Ponadto Facebook - o czym czesto sie zapomina -
zabrania zgdania od uczestnikow korzystania z mechani-

zmow znajomosci czy zmuszania do udostepnien.

Oprocz niezapominania o danych osobowych czy
prawach autorskich, przy organizacji konkursu warto
uwzgledni¢ natomiast na przyktad kwestie odbioru
nagrody. Unikniemy w ten sposob pretensji uczestnikow,
ze muszg pofatygowac sie do naszej siedziby lub poniesc¢
koszty przesytki. Innym pozytecznym zapisem jest wzie-
cie na siebie podatku od nagrdd oraz zastrzezenie braku

mozliwosci zamiany nagrody rzeczowej na pieniezna.

Jesli nagroda nie jest naszym produktem, w przypadku

jego wad warto postanowieniem regulaminu skierowac

fot. Viktor Hanacek / Picjumbo

zastrzezenia zwyciezcéw do producenta, a nie organi-
zatora. Wypada takze wskazac sktad jury konkursowego
(warto, by liczba jego cztonkdw byta nieparzysta - unik-
niemy wéwczas koniecznosci regulowania réwnego
roztozenia gtosow) oraz kryteria, wedtug jakich wybiera
ono zwyciezcow. Nie moze to byc losowanie, poniewaz
wymaga ono skomplikowanej i czasochtonnej procedury
zgtoszenia organom celnym, w przeciwnym wypadku

grozi kontrolg i konsekwencjami z ich strony.

- 03 —  Ochrona danych osobowych
a prowadzenie komunikacji

w social media

Temat, ktory z pewnoscig wielu przedsiebiorcom daje
sie we znaki. Tym bardziej, ze - jak coraz czesciej jest
im to przypominane - w maju 2018 r. czeka nas spora
zmiana w tym zakresie, ktéra wynika z koniecznosci

dopasowania do unijnego rozporzadzenia RODO.

FIRMER
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Poki co najczesciej dotyczg nas jednak nastepujgce
kwestie - zadbanie o polityke prywatnosci i cookies oraz
kwestia zgtoszenia do GIODO zbioru danych osobo-
wych. Nalezy jednoznacznie wskazac, jakie dane i przez
kogo sg przetwarzane, a takze jakie prawa w zwigzku

z tym przystuguja osobie, ktérej danymi dysponujemy.

Odnosnie zgtaszania zbioréw danych problemem jest
natomiast najczesciej granica, od ktérej nalezy tego do-
konac¢. Tak wiec nie ma potrzeby zgtaszania na przyktad
listy fandw strony na Facebooku czy listy adreséw e-mail-
owych uzytkownikow komentujgcych. Z drugiej strony
powinnismy dokonac zgtoszenia na przyktad newslettera
obstugiwanego przez operatora z zagranicy, zwtaszcza

gdy dzieki temu newsletterowi zarabiamy.

04 —  Rozliczanie wydatkéw na Facebooku

W oparciu o prawo transgraniczne

Poniewaz amerykanski Facebook swoja europejska
siedzibe ma w Irlandii, to z nig dokonywac bedziemy
wszelkich rozliczen. Polski oddziat nie jest za to odpowie-
dzialny. Kwestia przeptywu srodkéw, powiedzmy

z tytutu postéw sponsorowanych, musi zatem uwzgled-
nia¢ relacje miedzypanstwowe. Z kolei opodatkowanie,
na przyktad w zakresie VAT czy generalnego ksiegowania,

réwniez jest w zwigzku z tym utrudnione.

W tym miejscu warto réowniez zaznaczy¢, ze w Stanach
Zjednoczonych mozliwe jest obecnie skorzystanie

w portalu z przycisku ,Kup teraz”, za pomocg ktérego
mozna dokonac zakupu bezposrednio z Facebooka. Ten
mechanizm pominiecia strony e-sklepu przedsiebiorcy
zapewne wkrétce dotrze do Polski, a to utatwienie dla

kupujacego spowoduje nowe prawne zagadnienia
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dotyczace sprzedajacych. Przykfadowo, kto odpowiada
za wady produktu, kto z kim bedzie przez kogo mediowa-
ny, jak bedg przeptywaty dane osobowe przy wystapieniu

kolejnego podmiotu, jakie produkty sg dozwolone?

O 5 —  Odpowiedzialnos¢ pracownikéw,
czyli zastosowanie zasad prawa

pracy i kodekséw wewnetrznych

Ostatnig wspdlng ptaszczyzng miedzy obecnoscia

firmy w social media oraz polskim prawem jest kwestia
tego, ze w Swiecie wirtualnym nadal wigza nas zasady
wykonywania naszych zawoddw oraz przepisy Kodek-
su pracy. W moim przypadku oznacza to na przyktad
zakaz reklamy czy koniecznos¢ wywazonych wypowiedzi
i dbania o wizerunek radcy prawnego. Niewykluczone,
ze wewnetrzne regulacje dla poszczegdlnych przedsie-
biorstw beda naktada¢ na nie okreslone ograniczenia

w zakresie obecnosci w social media.

Takim ograniczeniem moze by¢ wspomniane prawo
pracy. Warto zwréci¢ uwage, czy na przyktad nasi
podwtadni nie wyrazajg sie 0 nas negatywnie na swoich
profilach i rozwazy¢ zapobieganie takim sytuacjom
poprzez odpowiednig tres¢ umowy z nimi. Z kolei

w sytuacji przeciwnej - gdy do ich obowigzkéw nalezy
wiasnie prowadzenie komunikacji przedsiebiorstwa

w social media - jednoznacznie zaznaczmy, jaka jest
ich odpowiedzialno$c¢ i zakres obowigzkdw. Niedawna
stynna sytuacja z markg Tiger jest najlepszym dowodem
na to, ze zaniedbania w tej kwestii mogg prowadzi¢ do

ktopotow catej firmy.

widualnymi interpre

Stanow
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TWOJE| E
POTRZEBNY |EST BLOG?

— MARCIN PIETRASZEK —

Czy znasz podziat na outbound oraz inbound marketing? Ten pierwszy - marketing
wychodzacy - dotyczy dziatan starego typu, takich jak wyswietlanie reklam czy
telemarketing. Inbound to natomiast marketing przychodzacy, taki jak blogi,
pozycjonowanie czy media spotecznosciowe. Zgadnij, ktéry z tych dwdch typow

wybraliby Twoi potencjalni klienci.
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MARCIN PIETRASZEK

Wiasciciel agencji public relations Empemedia.pl wyspecjalizowanej
w dziataniach inbound marketingu dla matych firm. Autor artykutow

i ksigzek biznesowych, m.in. PRo-MOC-ja. Reklama i public relations w maftej

firmie, Sprytny biznes. Zatdz i rozwijaj matq firme w Polsce, Czas to pieniqdz. Jak
oszczedzac czas i pienigdze?. Prowadzi blog dla przedsiebiorcéw BossBlog.pl.

To zdumiewajace, ze choc¢ reklama typu outbound ucho-
dzi za drozsza 0 61% w poréwnaniu z marketingiem typu
inbound, az 90% zasobow marketingowych inwestowa-
nych jest w reklame starego typu'. Méwigc krotko:

w marketingu wiekszos¢ kasy przepalana jest na dziafa-

nia najdrozsze, a zarazem najmniej skuteczne!

Przeszkadzanie coraz mniej
skuteczne

Mimo wszystko, wtasnie ta bardziej tradycyjna forma
dziatan promocyjnych, ktére okreéla sie takze mianem
reklamy przeszkadzajgcej, wcigz jest wybierana najcze-
Sciej. Ty takze mozesz zamowic¢ banery reklamowe

w portalach internetowych, zleci¢ kampanie telemarke-
tingowa lub wykona¢ mailing do wykupionej lub wynaje-

tej bazy adresowej. Ale jaki efekt osiggniesz?

= Reklamy banerowe zostang zablokowane
AdBlockiem, poniewaz Twoi uzytkownicy nie chcg
ich ogladac. Podejrzewam, ze najwiecej kliknie¢
w reklamy typu display wynika z nieudanych préb
ich zamkniecia (znaczek X stuzacy do wytgczenia
reklamy bywa umieszczany w coraz to wymyslIniej-

szych miejscach). Ale jaki procent (czy moze raczej

promil) uzytkownikéw kliknie w taka
reklame dobrowolnie?

= Telemarketing? Jesli klient odbierze telefon,
w wiekszosci przypadkéw telemarketer zostanie
zbyty, jeszcze zanim zdazy powiedzie¢, w jakie]
sprawie w ogole dzwoni. To i tak niezle, bo coraz
wiecej 0séb uzywa aplikacji, ktére od razu roztgcza-
ja proby potaczen od telemarketerdw.

= Mailing nie wydaje sie tak agresywny, jak telemar-
keting, ale i tak, bez wzgledu na to, jak wymysinego
tytutu uzyjesz, zdecydowana wiekszos¢ e-maili

reklamowych trafi do kosza bez otwierania.

A gdyby tak potraktowac potencjalnego klienta powaz-
nie? Bez podsuwania mu clickbaitow, bez préby przechy-
trzenia jego pragnienia wytgczenia reklamy,

bez prowokowania go do otwarcia e-maila sugestig,

Ze zawiera on o innego niz w rzeczywistosci?

Tym wiasnie jest inbound marketing.

Daj sie znalez¢ klientowi

Potencjalny klient poszukuje w sieci rozwigzan swojego
problemu (lub mozliwosci zaspokojenia swoich prag-

nien, co zreszta na jedno wychodzi). Wpisuje swoje pyta-

1 https://www.searchenginejournal.com/inbound-vs-outbound-marketing-whats-best-2017/176422/

NUMER 04/2017

FIRMER



http://empemedia.pl/
http://www.BossBlog.pl
https://www.searchenginejournal.com/inbound-vs-outbound-marketing-whats-best-2017/176422/

nia w wyszukiwarke, a na podstawie jego zainteresowan
prezentowane sg zaréwno reklamy w Google,

jak i np. na Facebooku. Szukajgc, znajduje fachowe
teksty, filmy, podcasty. | wcale mu nie przeszkadza, jesli
wartosciowe materialy znajduje na stronach producen-
téw, ustugodawcow czy sprzedawcow. W takim przy-
padku kontakt z markg nie wywotuje odrazy, nie rodzi

potrzeby, by odcigc sie od promocyjnej tresci.

Wrecz przeciwnie - klient
Z przyjemnoscig zagtebia
sie w temat, poniewaz
jest nim autentycznie
zainteresowany.

—_—

A skoro tak, bedzie tez znacznie bardziej sktonny do

zakupu niz w kontakcie z telesprzedawca.

Wiasnie blog firmowy stanowi najprostsze, a przez to
najtatwiej dostepne narzedzie inbound marketingu i za-

razem content marketingu. Z blogiem czytelnik bedzie

sie stykat wtedy, kiedy zechce, spedzi na nim tyle czasu,

ile bedzie chciat, a dzieki temu zyska poczucie, ze to on
panuje nad sytuacjg. Nawet jesli wpisy na blogu beda
odsytaty do konkretnych produktéw, to - o ile forma
tekstéw nie bedzie przesadnie wzywata do dziatania
(Kup! Kup! Btagam, kup to teraz!) - czytelnik nie bedzie

odczuwat nieprzyjemnej presji zakupowe;j.

Blog pozwala stworzy¢ idealne warunki, aby w potencjal-
nym kliencie wzbudzi¢ zaufanie. Tymczasem,

w dzisiejszym Swiecie coraz czesciej nie ma sprzedazy
bez zaufania. Gdy natomiast zaufanie jest, moze ono
pomac nie tylko w zainicjowaniu jednorazowej sprzeda-

2y, ale takze doprowadzi¢ do konsumenckiej lojalnosci.

Droga od wpisu na blogu firmowym do zakupu wyglada

nastepujgco:

czytelnik znajduje w sieci teksty, ktdre sg odpowie-
dzig na jego problemy;
= w efekcie tekst trafia do odpowiedniej osoby
i — co nie mniej wazne - w odpowiednim czasie;
= jesliwpis spetnia oczekiwania czytelnika, moze on
uznac autora blogu (i zarazem reprezentowang
przez niego firme) za eksperta w danym temacie;
= jesliklient jest gotowy do zakupu, chetniej kupi od

kogos, kto dzieli sie wiedzg, a przez to wydaje sie




ekspertem w swojej branzy niz od innego,
anonimowego sprzedawcy;

= jesliwzbudzone zaufanie zaowocuje sprzedaza,
a klient bedzie zadowolony z zakupu, znajomos¢
ta moze zaowocowac diugotrwatym zwigzkiem

klienta z marka.

Odpowiednie tresci dla
wtasciwych czytelnikéw

Aby jednak Twdj blog firmowy mdgt naprawde przynosic¢

korzysci, tresci na blogu powinny by¢:

®  poprawnie napisane,

= unikalne, a wiec pokazujace, ze ich autor zna temat
nie tylko z teorii,

m ciekawie i zarazem przystepnie napisane,

m  zZwigzane z autentycznymi potrzebami potencjal-

nych odbiorcow.

Szczegdlnie chce zwrdci¢ uwage na ten ostatni punkt -
wazny, a zarazem trudny do spetnienia. Wyobrazmy
sobie np. internetowy sklep z kawg i powigzany z nim
blog firmowy. Wtasciciel sklepu, chcac przyciagnac klien-
téw, postanowit dzieli¢ sie z czytelnikami swojg pasja.

| faktycznie, jego opowiesci o brazylijskich plantacjach,
ktére osobiscie odwiedzit, historie ludzi z oddaniem
poszukujgcych jeszcze doskonalszych ziaren czy tez
anegdoty dotyczace tego przyciggajq coraz szersze

grono odbiorcéw. Ale bez wptywu na sprzedaz.

Dlaczego? Poniewaz malownicze historie wzbudzity
zainteresowanie u 0séb uwielbiajgcych czytac o egzo-
tycznych krajach i odlegtych zwyczajach: podréznikéw,

fandw reportazy itp. Jasne, ze byli wérdd nich takze
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mitosnicy aromatycznego trunku, ale... Potencjalny klient
nie szuka informacji o uprawach, ani zwyczajach w kra-
jach, w ktérych uprawia sie kawowca. Szuka natomiast
informacji o roznicach miedzy Arabicg a Robustg czy

tez o sposobach przyrzadzania kawy. A to zupemie inny

odbiorca niz pasjonat egzotycznych podrozy.

Dlatego, tworzac blog firmowy, zawsze musisz miec¢
przed oczami swojego typowego odbiorce. Nie naj-
bardziej oddanego fascynata tematu, ale tego, ktory
potrzebuje zaspokoi¢ dorazng potrzebe - np. szuka
mieszkanki kaw odpowiedniej na prezent dla tescio-
wej, ale jeszcze nie jest przekonany, czy jest to dobry

pomyst na podarunek.

Nie boj sie pisa¢ na swoim firmowym blogu o ofercie,
czy tez linkowac do konkretnych produktéw, pamietaj
jednak, by nie zaprzepasci¢ swojej szansy na wzbudze-
nie zaufania. A moze sie tak sta¢, jesli bedziesz zbyt
mocno naciskac na sprzedaz lub jesli zdecydujesz sie
na stosowanie trikow stownych z reklam najgorszego
sortu. Traktuj swojego czytelnika powaznie, a zyskasz
szanse, ze stanie sie Twoim klientem. Nie dlatego, ze
nie miat do$¢ asertywnosci, by postawic sie telemar-
keterowi, ale dlatego, ze nabrat do Ciebie zaufania

i Swiadomie wybrat wtasnie Twaj produkt.




O L
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JAK OPOWIADAC HISTORIE, KTORE
PORUSZA TWOICH KLIENTOW

-

Storytelling istnieje od wiekow - to nic innego jak opowiadanie historii stuzgcych
przekazywaniu wartosci i ksztattowaniu obrazu Swiata. Jednakze dopiero od

niedawna tworzenie opowiesci nabrato mocy jako narzedzie marketingowe.

Ludzie lubig stuchac niezwyktych opowiesci i lubig sie nimi dzielic.
Jak opowiedzie¢ wiec o swojej marce, zeby zainteresowac odbiorce i wzbudzié
w nim odpowiednie emocje? O tym mdwi Aleksandra Wiecka zajmujaca sie

tworzeniem strategii komunikacji dla firm.
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Kazdy przedsiebiorca chce jak najlepiej dla swo-
jego biznesu. Dba o jego rozwéj i obraz

w oczach potencjalnych klientéw. Czesto zapo-
mina jednak o tym, ze jego wizerunek réwniez
ma przeogromny wplyw na interes jego firmy.

Dlaczego przedsiebiorca powinien zadba¢ o mar-

ke osobistg i na co powinien zwracac¢ uwage?

Pamietam moje pierwsze zajecia z socjologii pienigdza

i odkrycie, ze kazdy biznes to relacja wymiany, w ktérej
udziat bierze dwoje ludzi. Niewazne, jak opiszemy swdj
model biznesowy, czy do kontaktu z klientem stuzy nam
formularz na stronie, bot, czy na e-maile odpisujemy
sami i kto wystawia faktury - biznes to nie B2B czy

B2C, tylko H2H, czyli human to human. A jesli zgodzimy
sie z wynikami badan Daniela Kahnemana - noblisty

z dziedziny ekonomii - to mozemy rozszyfrowac ten
skrot jako heart to heart. Bo w duzej mierze za decyzje,
jakie podejmujemy, odpowiadajg nasze emocje. A one
podpowiadajg nam, zeby robic interesy z ludzmi, ktérzy
sg podobni do nas, w szczegdlnosci pod wzgledem

wartosci, wizji Swiata.

Nawet jesli nie wiemy, kto stoi za dang marka, bo nie

ma ona tak charakterystycznego frontmana jak Steve
Jobs - Apple, Richard Branson - Virgin czy Adam Michnik
- ,Gazeta Wyborcza", i tak przypisujemy jej wartosci czy

wizje Swiata, ktdre rezonujg z naszg lub nie.

Jeslimarka funkcjonuje na rynku juz jakis czas, a jej wiasci-
ciel czy tworca chcieliby zaczg¢ pokazywac sie Swiatu,
powinni zacza¢ od zadania sobie pytania, czy to, co robi
i,méwi” marka jest zgodne z nimi - ich systemem war-
tosci. | jakie whasciwie te wartosci sa. Innymi stowy: jak

to, co beda o sobie opowiadac, bedzie wspierato lub
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szkodzito marce, jakg zbudowali. WyobraZmy sobie pre-
zesa banku, ktéry co roku podrézuje na inny kontynent,
odkrywa mato znane miejsca, prébuje lokalnych smakow.
Jesli marka, ktéra zbudowat to bank, ktéry odwaznie inwe-
stuje, dynamicznie sie rozrasta, jego procedury sg proste,
a programy wspierajace nowe technologie dziatajg prez-
nie — wszystko do siebie pasuje. Nawet jesli w pierwszej

chwili myslimy: ,A co to ma ze sobg wspdlnego?”.

Wspdlne wartosci marki i jej wiasciciela budujg wrazenie
autentycznosci, spojnosci i czynig te marke w naszych

oczach bardziej wiarygodna.

Mali przedsiebiorcy czesto unikajg wykorzy-
stywania swojego wizerunku, gdy reklamujag
firme. Dlaczego dobrg praktyka jest odpowied-
nie wykorzystanie zdjecia wtasciciela,

np. promujac biznes w sieci przy uzyciu

wtasnej strony internetowej czy social media?

Budowanie marki osobistej to nie wzmozona obecnosc
w social media czy na www. To przede wszystkim gteboki
namyst nad tym, kim jestem i co wnosze do firmy czy
spotecznosci. A potem - jak inni majg sie zorientowac, ze
wiasnie to robie. Mowigc jezykiem korporacji, okreslenie
KPI. Po czym klienci poznajg, ze mozna mi i mojej firmie
zaufac? Po czym, ze jestem ekspertem w swojej branzy?

A po czym, ze lezy mi na sercu troska o srodowisko?

Oczywiscie, jednym ze sposobdw dzielenia sie wiedzg

0 sobie jest storytelling - opowiadanie historii, dzielenie
sie doswiadczeniami. Kiedy wiem, ze jeden z moich
znajomych dyrektoréw agencji reklamowej w latach 90.
przeszedt przez ptot w siedzibie Coca-Coli, zeby przeko-

nac jej dyrektora marketingu do pierwszej chyba




w Polsce kampanii eventowej, to nie musi juz deklaro-
wac, ze ma doswiadczenie w branzy. | tak - na potwier-
dzenie tej historii chetnie zobacze zdjecie. Materiat wizu-
alny to uwiarygodnienie opowiesci, ale tez jezyk, ktorym

coraz czesciej i sprawniej sie postugujemy.

Niedawno miafam okazje rozmawiac z Randi Zuckerberg -
siostrg tworcy Facebooka i wiascicielkg firmy producenc-
kiej - o tym, czy warto rozdziela¢ profile firmowy, oficjalny
i prywatny. Przekonywata mnie, ze radzi sobie z tym przy
pomocy ustawien prywatnosci, ale podziatu nie rozumie.
Co takiego jest w pracy, ze nagle, na jej potrzeby, mamy

stac sie kims innym, niz jestesmy?

Przedsiebiorcy z sektora MSP czesto nie
pracuja sami. Jakie korzysci towarzysza
zaprezentowaniu catego zespotu we wspo-

mnianych kanatach?

Znany amerykanski aniot biznesu, David S. Rose, w swo-
im wystapieniu TED o tym, jak przekonac inwestora do
wsparcia firmy, méwi, ze to, jaki zespdt ludzi udato ci sie
zgromadzi¢ wokot siebie, jest najlepszym wskaznikiem

optacalnosci inwestycji. Innymi stowy: to jakich ludzi
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masz za sobg, kto wierzy w Twoj projekt, kto chce dla
Ciebie pracowac, to kolejna kategoria dowodow na to,
czy rzeczywiscie - Ty i Twoja firma - jestescie tak dobrzy,
jak méwisz. Skoro przekonates ich, inni nabiorg wiek-
szego zaufania. Tak dziata spoteczny dowdd stusznosci,
a czasem i potega autorytetu, jesli w zespole masz

prawdziwe gwiazdy.

Jest mi bliska koncepcja storydoing, w ktoérej historie nie
tyle opowiada sie, co sie jg tworzy. Inni budujg opinie

0 nas, nie na podstawie tego, co 0 sobie opowiadamy,
ale na podstawie wtasnych obserwacji. Opowiedz innym,

co robisz, pokaz to, ale wnioski pozwdl wyciggnac im.

Chcesz powiedzie¢, ze w Twojej firmie obowigzujg proste
procedury? Opisz je prosto. Zamiast klepac o ,mtodym
zespole i dobrej atmosferze”, wrzuc¢ do sieci filmik z zycia
firmy. Pokaz, jak naprawde wyglada Twoje biuro, pozwdl
maowi¢ pracownikom. Wierzysz w to, ze porazki uczg?

Zaprezentuj jakas ,piekng katastrofe” i pozwdl innym

uczyc sie na Twoich btedach.

Trend, ktory coraz mocniej staje sie widoczny, to auten-

tycznos¢. Wiekszos¢ z nas ma juz dosc zdjec ze stocka.

FIRMER
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Gdy przedsiebiorca zadba juz o swojg marke
osobistg, to pora jg wykorzystac. Niezwykle
skutecznym i popularnym sposobem jest

storytelling. Jak opowiadac?

Podoba mi sie, ze w tym pytaniu od razu zrobitas zatoze-
nie, ze marka to co$ innego niz opowiadanie. Ale pytanie
Jak opowiadac?” troche przypomina pytanie ,Jak zy¢?".

A odpowiedZ na nie to: Po swojemu.

Ja dbam o to, zeby przede
wszystkim zaskakiwac -
dostarczac nowej wiedzy,
kwestionowac utarte
przekonania, pokazywac
rzeczy z innej perspektywy.

—_——

Druga wazna dla mnie rzecz to przewaga czasownikow
nad rzeczownikami - wole opowiedziec¢ o kims, kto

stat, wbijajac wzrok w podtoge, marszczyt brwi i starat
sie schowac¢ miedzy ramionami, niz powiedzie¢, ze byt
zdenerwowany. Trzecia istotna sprawa to pobudzanie
zmystéw — mowienie o tym, co mozna poczud. | nie
stronie od liczb - wynikéw badan czy analizy danych -
one potrafig odkry¢ nowe tresci w tym, co widzimy na
co dzien. Ale zanim zaczne méwic czy tworzyc strategie
komunikacji, zadaje sobie pytania: Czego odbiorca tej hi-
storii naprawde chce i potrzebuje sie dowiedzie¢? Co go
interesuje? Co juz wie? To odbiorca, nie autor opowiesdi,

jest w centrum mojego zainteresowania.
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Wielu ludzi na prosbe o powiedzenie czegos
o sobie stwierdza, ze nie ma nic ciekawego,
co bytoby warte przekazania. Jak zwalczy¢ takie

przekonanie? O czym warto i mozna opowiadac?

Nic dziwnego, chociaz najczesciej nie wynika to z braku
ciekawych doswiadczen, tylko z ich nadmiaru. To troche
tak, jakby postawi¢ kogos przed bibliotekg petng ksigzek

i poprosi¢ go, zeby wybrat jedng i tylko jedng opowies¢,
ktorg inni powinni ustysze¢. To trudne. Do tego, zyjac

w Swiecie, ktdry nieustannie raczy nas cudzymi opowie-
$ciami, mamy poczucie, ze niewiele z tego, co przezywamy
na co dzien, jest niezwykte. Przeciez wystarczy klikngg,

zeby przekonac sie, ze inni tez to robig.

Jakimi kryteriami kierowac sie zatem, dokonujac wyboru
opowiesci? Przygladac sie, co wywotuje zywa reakcje w stu-
chaczach, co ekscytuje nas samych. Na pewno to, o jest
unikalne i nie do podrobienia, to nasze osobiste perspek-
tywa, dosSwiadczenie i droga, ktéra doprowadzita nas do

miejsca, w ktorym jestesmy teraz.

Warto pomyslec o historiach, ktére przeistoczyty nasze
zycie. Kazdy z nas ma kilka punktéw zwrotnych, po
ktérych cos sie zmienito, mimo ze nie przypuszczalismy,
ze to mozliwe. Taka narracja moze dotyczy¢ osobistych
albo zawodowych doswiadczen. Wskazéwka, ze na
koncu jezyka mamy watek, ktéry moze by¢ ciekawy dla
innych, jest pamiec¢ o réznorakich trudnosciach, ktére
musielismy pokonac, zeby dotrzec¢ do celu, po drodze
odkrywajac rzeczy dla nas nowe, wyjatkowe, cos co

wydarzyto sie wbrew oczekiwaniom.




Co ciekawe, najtrudniej opowiesci przychodzg wiasnie
ludziom przedsiebiorczym, ktérym udaje sie osiggac
cele. Oni po prostu zapominajg o trudnosciach,
zmaganiach. Pamietam prace z tworczynig jednej

z najciekawszych aplikacji telemedycznych w Polsce.
Po tym jak dowiedziata sie, ze uczelnia nie przyznata jej

grantu na badania, ,zatamata sie na caty wieczor”. Rano

byfa juz gotowa do dziatania.

Zresztg mowi¢ mozemy nie tylko o przesztosci. Jedng
z opowiesci, ktdra pozwala nam pociggnac innych za
sobg jest snucie o przysztosci, czyli o tym, jak zmieni sie

Swiat, kiedy zrealizujemy nasze plany czy marzenia.

Na co powinno sie zwréci¢ uwage, zaczynajac

przygode ze storytellingiem?

Gdybym miata skoncentrowac sie tylko na jednej rzeczy,
bytoby to pytanie: Po co chce opowiadac? Co chce
uzyskac dla siebie, przekazujac historie, ale tez - dlacze-

g0 moj odbiorca miatby poswieci¢ czas i uwage na jej

stuchanie? Jakg korzys¢ mu to przyniesie? Szczera odpo-

wiedz na to pytanie uchroni nas przed produkowaniem
miatkich, banalnych historyjek, ktére ani nie przyniosg

korzysci nam, ani stuchaczom.

W ramach prowadzonej przez Ciebie
dziatalnosci stworzytas pojecie story designu -
potaczenie storytellingu i design thinking.

Jak to dziata?

Storytelling towarzyszy nam od momentu, w ktorym
nauczylismy sie porozumiewac i zwykle opierat sie na
modelu ,jeden do wielu”. Umiejetnos¢ opowiadania
gwarantowata popularnos¢, rozpoznawalnosg, status
spoteczny od czasdéw, kiedy snuliSmy historie przy ognis-
ku, do czasdw, kiedy na szafce w salonie stawialismy
wielki telewizor. Ktos méwit, inni stuchali. Az w koncu
wynaleziono internet i teraz kazdy moze stac sie tworcg
narracji, reagowac na to, co widzi i styszy natychmiast.

Co powiedzie¢ zatem, by by¢ wystuchanym?

Zazwyczaj, kiedy zaczynamy tworzy¢ komunikacje, zasta-

nawiamy sie nad tym, jak wyrazi¢ to, co chcemy przeka-

.. fot. everypixel.com



zac¢. Dobieramy stowa, szukamy odpowiedniego nastroju,
pointy. Wierzymy, ze osoba, do ktérej dotrze nasz prze-
kaz, zrozumie go dzieki temu zgodnie z naszg intendja.
Tymczasem ja jestem przekonana, ze porozumienie jest
wypadkowa tego, kim jest twdrca i nadawca historii, tego
kim jest odbiorca - jego nastawienia i doswiadczen, mo-
mentu, w ktérym zetknie sie z opowiescig, i w 30 procen-

tach tego, co rzeczywiscie zostato powiedziane.

Design thinking to taki sposéb myslenia i projektowania,
ktory przede wszystkim uwzglednia punkt widzenia
klienta, uzytkownika czy odbiorcy opowiesci. Story design
korzysta miedzy innymi z narzedzi design thinking, by
odkry¢ jego potrzeby, zrozumie¢ problemy i cele, jakie
sobie stawia. Czego naprawde on chce i potrzebuje sie
dowiedzie¢? Co musze zrobi¢, zeby by¢ dla niego wiary-
godnym rozmowca? Jakim jezykiem maowic, by by¢ przez
niego zrozumianym? Jak powinienem przedstawi¢ moje

racje, zeby porozumienie byto mozliwe?

Im wiecej uwagi poswiece
osobie, z ktorg chce sie
porozumiec, tym wieksza
szansa, ze do tego
porozumienia dojdzie.

—_——

Bo punkt widzenia naprawde zalezy od punktu siedze-
nia. To, co oczywiste dla architekta, moze by¢ czarng
magig dla jego klienta. Nic dziwnego - jeden projekto-
waniem budynkéw zajmuije sie przez 300 dni w roku od
dziesieciu lat, drugi - raptem raz albo dwa razy w zyciu.

To brzmi banalnie, ale wcigz nie jest oczywiste.
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Wystarczy przyjrzec sie, jakim jezykiem opisane sg oferty

bankéw czy instrukcje obstugi sprzetu AGD.

Story design to metoda,
ktora pozwala projektowac
komunikacje w oparciu

0 potrzeby uzytkownika,

tak zeby czut, ze ktos
przemawia wprost do niego.

—_—

Pomagasz opowiada¢ przedsiebiorczym oso-
bom ich historie. Czy mozesz przedstawic¢ kilka
przyktaddéw, jak storytelling zostat wykorzysta-

ny w promocji i rozwoju firmy.

Zaczynajac od najwiekszych i najbardziej znanych przy-
padkdéw, przyjrzyjmy sie Richardowi Bransonowi i jego
firmie Virgin. Mozemy nie miec pojecia, czym zajmujg sie
firmy dziatajgce pod tg markg, a jest ich okoto 400, zeby
wiedzie¢, ze cokolwiek robig, robig to inaczej niz przyjete
w ich branzy. Skad to wiemy? Bo to firmy Richarda Bran-
sona, czyli faceta, ktéry sprawit, ze biznes przestat by¢
postrzegany jako ciezka, nudna, ale dobrze pfatna
praca, a zaczat - jak fantastyczna przygoda dla
niepokornych wizjoneréw. Mowimy w koricu o mezczyz-
nie, ktéry nie tylko wyprodukowat Virgin cole, ale wlat j3
do butelki o ksztattach Pameli Anderson, wjechat czot-
giem na Times Square, zadawat sie z Sex Pistols i cate
zycie nosit trampki. Anegdoty o nim to kluczowy sktadnik

narracji o firmach z portfolio Virgin.




Sheryl Sandberg, dyrektor operacyjna Facebooka i jej
historia opisana w ksigzce Lean In przyczynity sie do po-
wstania ruchu i spotecznosci wspierajacej kobiety. Teraz
na stronie Lean In Sheryl Snadberg publikuje historie
kobiet, ktérym udato sie osiggna¢ sukces w réznych

branzach - od bycia inzynierkg po kariere aktorska.

Z polskiego podworka - ,Latajgca Szkota biznesu dla
kobiet”. To fenomenalny przyktad wykorzystania story-
tellingu. Po pierwsze newsletter, ktory zawsze przynosi
ciekawe opowiesci. Po drugie, opowiesc¢ zatozycielki
publikowana w gazetach, opowiadana ze sceny, opisana
na FB. Po trzecie, ksigzka, w ktorej absolwentki szkoty

dzielg sie swoimi historiami.

Risk Made in Warsaw - kolejna firma pokazujaca losy
swoich ubran, pochodzenie ich nazwy, dzielgca sie w me-

diach spotecznosciowych historiami z zycia klientek.

Z marek osobistych - Natalia Hatalska, trendwatcherka

i zatozyciela Future Institute. Mozna nie sledzi¢ trenddw,
ktore opisuje, ale historia - od pracownicy korporacji,
przez zatozycielke bloga, po kobiete instytucje - jest

mocnym elementem jej marki.
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Firma Blikle - wiemy co najmniej, ze przechodzi z ojca na
syna, bo to firma rodzinna z tradycja. Bardziej wnikliwi
beda pamietac historie pgczkdw i generata de Gaulle'a.
Storytelling wspiera takze marki luksusowe i premium -

Cartier, Tiffanys, Rolls Royce, Dom Perignon itp.

Ludzi poruszaja emocje, prawdziwe historie
z zycia, lecz z drugiej strony trudno dzieli¢ sie
wtasnymi przezyciami publicznie i to w kon-
tekscie prowadzonego biznesu. Powyzisze

przyktady udowadniaja jednak, ze warto. Jak

udaje Ci sie naktonic do zwierzeh?

Nigdy nie zdarzyto mi sie, zeby ktos, kto ma cos do
przekazania, obawiat sie o tym mowic publicznie.
Zeby nabra¢ odwagi i otwartosci, kluczowe jest chyba
przekonanie, ze opowies¢ moze cos zmienic¢, wptyngd
na innych. W koncu - czy stucha nas i czyta kilka oséb
czy kilka tysiecy, tak naprawde chodzi o te jedna, ktérg

nasza historia poruszy.

I Dziekuje za rozmowe.

FIRMER



[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

VINAETING,
stehrey)
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4. WFLUENCEF

W MARCE, MARKA

W PORZADKU.
JAK SAMODZIELNIE
PRZEPROWADZIC AUDYT MARK]?

— MARTA GORAZDA —

Gdy Ci na czyms zalezy, regularnie sprawdzasz, w jakiej jest to kondycji. Chodzisz
z dzieckiem na okresowy bilans zdrowia. Zawozisz samochdd na przeglad. Systematycznie
szczepisz swojego psa. A gdy chodzi o Twojg wiasng marke, niespecjalnie odczuwasz

potrzebe regularnego badania, w jakim jest stanie.

FIRMER




MARTA GORAZDA

Strateg i business designer. Niezalezny konsultant marketingowy i wtascicielka
butiku strategicznego. Propagatorka pojecia klientocentryzmu - projektowania

biznesu, produktéw i komunikacji z myslg o klientach. Eliminuje niespéjnos¢

i wspiera firmy w przemyslanym rozwoju. Zajmuje sie badaniami, audytami,
analizami oraz przygotowywaniem i wdrazaniem strategii. Pracuje dla klientow
zr6znych branz - m.in. FMCG, HoReCa, retail, fashion, edukacja, e-commerce.
Dzieli sie swojg wiedzg w branzowych mediach i na martagorazda.pl.

Ostatni kwartat roku to doskonaty moment na refleksje
strategiczng i przeglad dotychczasowych dziatahh marke-
tingowych. To czas, by zastanowic sie: W jakiej kondycji
jest moja marka? Ktére z dotychczasowych dziatan
marketingowych byty najbardziej efektywne? Co nie dato
rezultatu? Czy rzeczywiscie podjete dziatania pozwalajg

realizowac zatozone cele?

Na stawianie sobie takich pytan w ciggu roku, ze wzgle-
du na intensywne tempo pracy, zazwyczaj nie ma czasu.
Promujesz produkt za produktem, akcje za akcjg i ani sie
obejrzysz, przychodzi grudzien. W nowym roku trzeba
bedzie robi¢ to samo - tylko inaczej - lepiej. No whasnie,

jak to ,lepiej” osiggnac?

Ktére pienigdze wydawane na
marketing wyrzucasz w btoto?

Audyt to pierwszy krok do strategii i przygotowania pla-
nu marketingowego. Jest fundamentem dalszych decyzji
dotyczacych Twojej marki. Dzieki niemu, planowanie
kolejnego roku staje sie znacznie prostsze. To etap
diagnostyczny i analityczny dla Twojej marki. Powinien
dotyczy¢ zaréwno wewnetrznych, jak i zewnetrznych

czynnikéw ksztattujgcych biznes, takich jak: konkurencja,

NUMER 04/2017

FIRMER

30

zmiany potrzeb klientéw, ograniczenia prawne, politycz-
ne, rozwoj technologii, a takze Twoj wiasny model biz-
nesowy, pozycjonowanie marki, spojnos¢ w komunikacji,
jej dopasowanie do celdw i wreszcie - jakos$¢ dziafan

w poszczegdlnych kanatach marketingowych.

W uproszczeniu, audyt daje
informacje na temat tego
jak jest naprawde, a nie jak
myslimy, ze jest.

—_——

Na przeprowadzenie audytu wewnetrznego zarezerwuj
sobie kilka godzin i nie pozwdl, zeby ktos Ci w tym prze-
szkadzat. UsigdZ wygodnie, zgromadz wszystkie materia-

ty marketingowe Twojej marki i rozpocznij analize.

Co méwisz o swojej marce?

Zacznijmy od claimu. Czy Twoja marka ma gtéwne hasto,
ktérym postuguje sie na kazdym kroku? Jesli tak -
czy jest to jedno hasto, czy moze ma kilka wariantow?

Czy jest niezmienne w czasie, czy tez ewoluowato?



http://martagorazda.pl/

Czy jest sklejone z logotypem, czy przeciwnie - funkcjo-

nuje w odosobnieniu?

Claim marki powinien podkreslac jej pozycjonowanie,
czyli to, jakie miejsce w umystach odbiorcéw chce zajac.
Dobry claim to taki, ktéry jednoznacznie przekazuje
Twojg propozycje wartosci, np. Alior Bank - Wyzsza

kultura bankowosci, Biedronka - Codziennie niskie ceny,

Avis - Staramy sie bardziej.

Jak brzmia najczestsze komunikaty, ktére powtarza
Twoja marka? Jakie wyrézniki lub korzysci dla uzytkow-
nika sg w nich podkreslane? Czy Twoje komunikaty sg
tylko racjonalne, czy przeplatasz je z emocjonalnymi?
Pamietaj, ze odbiorca wie o Twojej marce tyle, ile mu
powiesz, a to, co powtarzasz najczesciej, wbije mu sie do
gtowy najmocniej. Sprawdz zatem, czy to, co komuniku-

jesz, jest tym, z czym chciatby$ by¢ utozsamiany.

Sprawdz opisy Twojej marki w réznych punktach styku:
czy to, co odbiorca znajdzie na Facebooku, Instagra-
mie, YouTubie i Twojej stronie internetowej, brzmi tak
samo lub bardzo podobnie? Nie twérz 10 réznych

opisow. Wykorzystaj jeden i skracaj lub wydtuzaj go,

w zaleznosci od potrzeby.

Przeanalizuj takze, jakim jezykiem postuguje sie Twoja
marka. Czy stosuje Call To Action — nawotania do dzia-
tania? Czy Twoj odbiorca jest w stanie jg zrozumiec?

A moze chowasz swojg marke za zbyt trudnymi stowami?

Kto jest Twoim najbardziej
dochodowym klientem?

Wez pod lupe swoich klientéw. Czy masz jasno zdefinio-
wane grupy docelowe? Czy analizujesz, kto rzeczywiscie
kupuje Twoje produkty? Ktérzy klienci sg najbardziej
dochodowi? Tu, jak wszedzie, dziata zasada Pareto:

80% przychoddw generowanych jest przez 20% klientéw.
Znajdz, ktére to 20% i skup sie na pozyskaniu kolejnych

klientéw podobnych do nich.

Z jakich zrédet docierajg do Ciebie najbardziej dochodo-
wi klienci? Jaki jest Twoj CPA - koszt pozyskania klienta?
Podziel sume wszystkich wydatkéw marketingowych
przez liczbe nowych Klientdw i przekonaj sie, czy nie warto
zadbac tez o utrzymanie dotychczasowych nabywcow

i uczynienie z nich swoich ambasadorow.

Czy kazdy z Twoich produktéw ma okreslong grupe
docelowg? Co wiesz o swoim targecie? Czy zastanawiasz
sie, jakg Sciezke decyzyjng przechodzi klient, zanim
dokona zakupu? Co jest wazne dla réznych grup nabyw-
cow? Czy Twoje kreacje reklamowe kierowane do innych
odbiorcéw czyms sie od siebie réznig? Czy wiesz, w jakich
mediach najlepiej jest zamiesci¢ reklame skierowang do

poszczegdlnych segmentow?
Porozmawiaj z ludzmi i zapytaj, dlaczego kupuja Twoje

produkty. Zréb krétkg ankiete. Dowiedz sie, co cenig

w Twojej marce i co powiniene$ podkreslac w komunikadji.
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Co o Twojej marce méwig inni?

Klienci wyszukujg Twojg marke w internecie. A czy Ty
sprawdzasz, co pojawia sie w wynikach wyszukiwania,
gdy wpisujg Twojg nazwe? Sprawdz, jaka reputacje budu-
je Ci pierwsza strona wynikow w wyszukiwarce. Poczytaj
opinie o Twoich produktach na réznych portalach.
Zobacz, czy nikt nie poswiecit Twojej marce notki na
blogu. Zacznij monitoring w Brand24. Badz na biezaco.

A jesli o Twojej marce mowi sie takze w mediach, to zain-

westuj w monitoring medidw, np. Press Service czy IMM.

Gdzie marka jest aktywna?

Przeanalizuj, w ktérych obszarach dziata marka, znaj-
dujac odpowiedz na pytania: Na ktérych stronach

marka ma oficjalne profile? Jak czesto publikowane sg
tam posty? Czego dotyczg? Czy wszystkie dziatania sg
spojne? Jaki styl komunikacji prowadzi? Zerknij w raporty
Sotrendera i sprawd?, jakie dajg rekomendacje Twojej

marce w celu poprawy komunikacji.

Wylistuj wszystkie kanaty marketingowe i wszystkie
dziatania, na ktére przeznaczasz budzet marketingowy.
Z czego masz najwieksze ROI? Ktére dziatania wygene-
rowaty najwiecej wejs¢ na strone internetowg? Do takie]

analizy niezbedne bedzie uzycie Google Analytics.

Analiza elementéw wizualnych

Czy Twoja identyfikacja wizualna pozostaje stata? Czy
we wszystkich miejscach, w ktérych pojawia sie Twoje

logo, wyglada tak samo? Jesli zachodzity jakies zmiany
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w identyfikacji marki - sprawdz, czy wszedzie zostaty
wprowadzone i czy wszyscy, ktdrzy powinni postugiwac

sie nowym logo, rzeczywiscie to robia.

Kolejna kwestia to kolorystyka. Czy Twoja marka ma swoj
jeden przewodni kolor lub 2-3 gtéwne barwy, czy moze
wykorzystuje w kreacjach wszystkie mozliwe kolory teczy?
Jesli spojrzysz na kreacje reklamowe swojej marki

i zakryjesz na nich logo, to czy wcigz bedzie wiadomo,
jakiej marki jest to reklama? Moze Twdj brand potrze-
buje jakiego$ statego, powtarzalnego wzorca (taciate:
biato-czarne taty), koloru (T-mobile: rézowa apla),

a moze postaci (Danio)?

Koniec audytu to dopiero
poczatek

Gdy skonczysz analizowac wiasne dziatania, pora rzuci¢
okiem na konkurencje. To jednak temat na osobny arty-

kut i osobng analize.

Na podstawie przeprowadzonego przez Ciebie przegla-
du, zastanéw sie, jak mozesz uporzadkowac marke. Jakie
datbys$ sam sobie rekomendacje, wskazowki, co przede
wszystkim musisz poprawi¢? Na ich podstawie przygotuj

plan dziatan naprawczych.

Pamietaj, ze jednorazowy audyt nie wystarczy. Marketing
powinien by¢ poddawany ciggtemu doskonaleniu. Anali-
zuj, planuj, dziafaj, a potem znowu analizuj, planuj i dzia-
taj. Jesli bedziesz tak postepowac, z kazdym kolejnym

audytem zauwazysz, ze popetniasz coraz mniej bleddw.




rozman
ALICJA PALINSKA

MAREK STANISZEWSKI

~

OLWAZNIE?
SPONTANICZNA IMPROWIZACJA
JAKO FILOZOFIA DZIAEANIA

-

Nie lubimy niespodzianek, bronimy sie przed nieznanym, ale jednoczesnie
pragniemy tworzy¢ i zdobywac. Jak twérczo prowadzi¢ firme, kiedy porazka
moze by¢ wartosciowa dla biznesu oraz co blokuje kreatywnos¢, ttumaczy Marek
Staniszewski - zatozyciel agencji doradczo-szkoleniowej Heuristica, strateg, twoérca
i trener metody rozwojowej Improwizacja - Znaczenie - Prowokacja tgczacej

metody kreatywnego myslenia z zastosowaniem strategicznych modeli dziatania.
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Lubimy mie¢ kontrole. Jakie sg plusy i minusy

takiego podejscia do zarzadzania?

Najwiekszg korzyscig jest wymiar psychologiczny -
sprawowanie kontroli zapewnia nam poczucie bezpie-
czenstwa. Czujemy sie duzo pewniej i spokojniej, kiedy
uwazamy, ze kontrolujemy rzeczywistos¢. | nawet jesli jest
to iluzja - a najczesciej wiasnie tak jest - to jest ona re-
kompensowana wfasnie odczuwanym bezpieczenstwem,

ktore jest jedng z najistotniejszych potrzeb gatunkowych.

Poza tym kontrola jest oczywiscie jednym z kluczowych
elementdéw biznesu - kontrolowanie ludzi, finanséw,
procedur, timingdw, danych czy srodkéw umozliwia

racjonalne zarzadzanie przedsiebiorstwem.

Warto jednak pamietac, ze efektywne moze byc¢ czesto
takze to, co irracjonalne, zwigzane ze Swiatem emogji

i intuicji. Taki pierwiastek wnosi do biznesu wiele
tworczej energii, nie zawsze jest wiec sens za wszelka
cene go eliminowac - a taka tendencje przejawiaja

czesto niektdrzy menedzerowie.

Staramy sie wszystko planowaé. Uwazamy,
ze przypadkowos¢ jest zta, szczegélnie

w biznesie. Dlaczego?

Generalnie nie lubimy przypadkowosci, podobnie jak
niejednoznacznosci. Traktujemy je czesto jako co$
zagrazajacego, budzacego lek. Jesli nie potrafimy czegos
szybko zrozumied, wyjasnic¢, zaklasyfikowac czy zracjo-
nalizowac, to pojawia sie niepokdj. Ewolucyjnie byta to
efektywna strategia - pozwalata bowiem na podejmowa-
nie szybkich decyzji i dziatania, kiedy zjawisko nieregu-
larne czy odosobnione natychmiast zostawato ocenione

i wpasowane do znanych modeli i wzordw.
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Poniewaz, jak wspomniatem, nie lubimy niejednoznacz-
nosci i przypadkowosci, robimy wszystko, by wyelimino-
wac te zjawiska z naszego zycia. Podobnie jest w bizne-
sie. Nikt tu nie lubi zaskoczen i niespodzianek, poniewaz
sytuacje nieprzewidziane i niespodziewane w tym
przypadku traktowane sg jako negatywne. Wszelkie
ryzyko jest wiec redukowane do minimum, co z kolei jest
pewnym paradoksem biznesu, poniewaz stopa rentow-
nosci i poziom ryzyka zawsze idg ze sobg w parze. Inna
rzecz, ze podwyzszona ekspozycja na ryzyko, to réwniez
wieksze prawdopodobienstwo porazki. Przedsiebiorcy -
mniej lub bardziej Swiadomie - balansujg wiec pomiedzy
dziataniami ryzykownymi i przewidywalnymi, poszukujac
optymalnego dla siebie modelu. Czym jednak firma
wieksza, tym zazwyczaj mniejszg przejawia chec Smiatego

eksperymentowania i dziatania obarczonego ryzykiem.

Zdarza sie, ze eksperymentowanie konczy
sie niepowodzeniami. Mawia sie jednak, by
czerpa¢ nauke z kazdego z nich. Co mozemy

zyskaé, mimo poniesienia porazki?

W historii Google obok sukceséw znajdg sie tez: zupet-
nie nietrafiony portal spotecznosciowy Buzz, dziwaczne
potaczenie czatu z e-mailem w postaci Wave'a, porazka
w postaci proby wprowadzenia sprzedazy drukowanych

reklam czy szumnie wprowadzane Google Glass.

Ciggtym eksperymentatorem jest rowniez Jeff Bezos,
tworca Amazon.com. W przeciwienstwie do wielu innych
lideréw biznesu Bezos jest wrecz jest dumny z porazek,
jakie ponosi jego firma, poniewaz 0znaczajg one ciggly
rozwoj i poszukiwanie najlepszych rozwigzan. Po nie-
udanym wprowadzeniu Fire Phone, udzielajagcy mediom
wywiadow Bezos stwierdzit, ze za kazdg wygrang Amazo-

na stojg setki matych porazek. | zapowiedziat od razu,




ze firma pracuje obecnie nad... kolejnymi i o wiele wiek-
szymi porazkami! Jego zdaniem rozmiar bteddw powi-

nien rosng¢ wraz z firma.

Trzymamy sie schematéw, nie lubimy zmian,
trudno tez zmienia¢ nam nawyki. Mamy przez
to problemy z tworzeniem nowych idei. Jak

przetamywac blokady twdérczego myslenia?

To bardzo ciekawe pytanie, poniewaz faktycznie jedng

z najwiekszych blokad twdrczego myslenia sg wiasnie
nawyki — zaréwno te zwigzane z dziataniem, jak i te
zwigzane z samym mysleniem i uzywanymi sposoba-

mi myslenia. Na szczescie kreatywnos¢ nie jest jakims
szczegblnym darem wymagajgcym natchnienia. Jest
umiejetnoscia, ktérg mozna wzmacniac i doskonali¢. Naj-
istotniejszymi warunkami kreatywnosci sg za$ postawa

i nastawienie cechujace sie: otwartoscig; ciekawoscia
Swiata i ludzi; ciggtym pytaniem ,dlaczego”; wrazliwoscia
na problemy, sposoby ich definiowania, ogladu i anali-
zowania; zdolnoscig do gotowosci i czujnosci na nowe
zjawiska, bodzce, inspiracje; elastycznoscig i mobilnoscia;

przekornoscia i odwagg kwestionowania status quo.

Poza niewtasciwg postawg, istotng blokadg okazuje sie
réwniez czas - krétkie terminy, w ciggu ktérych musimy
cos tworzy¢, wymyslac, dostarczac nowe idee. Prowa-
dzac zajecia z metod inwendji tworczego myslenia, pytam
uczestnikow, co jest dla nich kluczowa blokadg i wiasnie

ten aspekt pojawia sie w niemal kazdej wypowiedzi.

Czas nie musi by¢ jednak az tak powazng przeszkoda,
jesli postugujemy sie réznymi metodami pozwalajgcymi
dosy¢ szybko generowac wielo$¢ pomystéw, traktowad
i eksplorowac problem na rézne sposoby. Najczesciej
takie metody sg nam jednak nieznane - w szkofach nie
uczymy sie, jak myslec¢ kreatywnie, nie otrzymujemy
niezbednych do tego narzedzi. Pracodawcom najcze-
Sciej rowniez niezbyt zalezy, by inwestowac

w tworczych pracownikow - wystarczy, by byli rzetelni,

pracowici i przewidywalni.

Dominuje wiec podejécie logiczne i tzw. myslenie kon-
wergencyjne, czyli zbiezne, nastawione na znajdowanie
jedynego stusznego rozwigzania. W kreatywnosci zas
potrzebne jest réwniez elastyczne myslenie lateralne

i myslenie dywergencyjne, czyli rozbiezne, zwiekszajace

szanse generowania wielu alternatywnych rozwigzan.




Metod rozwijajgcych kreatywne myslenie jest wiele i dziw-
ne, ze w czasach gospodarki opartej na wiedzy
i innowacyjnosci wcigz niezbyt wielu pracodawcéw inwes-

tuje w takie umiejetnosci swoich pracownikow.

Jak zapoczatkowac proces kreatywnego

myslenia? Czym pobudza¢ swoja kreatywnos¢?

Najwazniejsze sg postawa i przekonanie, wiara w to,
ze kazdy z nas ma olbrzymi twdrczy potencjat i jedyne,
czego potrzebuije, to prostych metod, by go aktywizo-
wac. Poza tym warto przestrzegac kilku zasad, ktére

okreslam jako pie¢ warunkoéw inwendji.

Po pierwsze, oddziel Fantaste od surowego Cenzora.
Réwnoczesne prowadzenie dwoch operacji mentalnych -
tworczej i krytycznej, oceniajacej - bywa mato efektywne.
Warto je rozdzieli¢, dajgc najpierw czas Fantascie, by
stworzyt jak najwiecej odlotowych pomystow, a nastepnie

poddac je ocenie Cenzora.

Po drugie, jesli juz dotartes do celu, idz dalej.

Nie poprzestawaj na pierwszym napotkanym rozwigza-
niu. Proces kreatywny rozpoczyna sie dopiero wtedy,
gdy odtozysz na bok oczywiste odpowiedzi, szukajgc
dalej. Pamietaj, ze pomystow jest nieskoriczenie wiele

i wszystkie mogg by¢ najlepsze.

Po trzecie, nie traktuj tego zbyt serio.

Nieswiadomie przenosimy negatywne podejscie do pro-
cesu kreatywnego wynikajgce ze specyfiki kultury, w ja-
kiej zostalismy wychowani. Warto zrezygnowac jednak

z takiego cierpietniczego nastawienia i wigcza¢ elementy
zabawy i relaksu. Sprzyja to efektywnosci zaréwno jesli

chodzi o ilos¢, jak i jakos¢ tworzonych rozwigzan.
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Po czwarte, zaprzyjaznij sie z wieloznacznoscia.
Kreatywnos$¢ uwielbia paradoksy. Badania potwierdzajg,
ze osoby tworcze wykazujg zwiekszong tolerancje na
paradoksalnos¢, niejednoznacznose czy sytuacje niedo-
okreslone. Warto brac z nich przykfad i trenowac nawyk

catosciowego ogladu problemu czy wyzwania.

Po piate, okazjonalno$¢ zamien w praktykowanie.
Myslenie kreatywne jest umiejetnoscia, ktorg nalezy
regularnie trenowac. Nie kazdy chce biega¢ w marato-
nie, ale kazdy powinien, dla wlasnego zdrowia, odbywac
dziennie chocby jeden krotki spacer. Podobnie jest

z mysleniem twdrczym - potrzebna jest niewielka dawka
systematycznych ¢wiczen, abysSmy mogli w petni

korzystac z wiasnego potencjatu.

Czy improwizacja zawsze jest dobra? Czego sie

wystrzegac? Jakich btedéw nie popetniac?

Improwizacja to nie tylko
spontanicznosg, ale
przede wszystkim dobre
przygotowanie.

—_——

W muzyce podejmuija sie jej tylko ci, ktérzy doskonale
juz opanowali instrument i wystarczajgco znajg sie na
swoim rzemiosle. Improwizacja wymaga tez wbrew po-
zorom wielu ¢wiczen i préb, czyli po prostu ciezkiej pra-
cy. Muzyk czy aktor podczas spontanicznego tworzenia
znajduja sie w stanie flow, czyli przeptywu, ktéry pozwala

im penetrowac nowe rejony i przestrzenie tworcze, ale




warunkiem koniecznym zaistnienia takiego stanu jest
zdobyta biegtos¢ i doswiadczenie, ktére stanowig baze

dla improwizacji.

W improwizacji grupowej najwiekszym btedem bedzie
proba realizacji za wszelkg cene wiasnej wizji, bez wstu-

chiwania sie i wczuwania w to, co grajg inni.

Jak improwizacja muzyczna lub teatr improwi-

zowany mogg nam pomoc w zyciu i biznesie?

Jesli chodzi o improwizacje w grupie, to moze ona
na pewno wzmacnia¢ dwie cechy - spontanicznosc

i wspotprace zespotu.

Przy pierwszym elemencie nalezy pamietac, ze impro-
wizacja jest dziataniem spontanicznym, ale nie zupetnie
przypadkowym - tu takze obowigzujg pewne reguty po-
stepowania. Sg one jednak na tyle ogdlne, ze z jednej
strony pozwalajg wyznaczy¢ ramy postepowania,

z drugiej zas w zaden sposéb nie zabijajg ducha
kreatywnosci. Zespot pracuje wiec swobodnie w dosy¢
luznych ramach lub nad wspdlnym motywem, mogac

korzystac¢ w petni ze swojego potencjatu.

Ws$rod metaregut postepowania aktoréw teatru impro-

wizowanego znajdujg sie 4 nastepujgce zasady:

Pierwsza - akceptowanie oferty - nie blokuj propozy-

cji swoich ,scenicznych partneréw”, wybieraj z nich to,

€O najcenniejsze i wzbogac wtasng inwencja.

Druga - nadawanie kierunku - prébujac wprowadzi¢

wiasng wizje, nie zapominaj, ze nie chodzi o to, by

realizowac jg za wszelkg cene. Nie blokuj mozliwosdi,
ktore pojawiajg sie wraz z pomystami realizowanymi

przez innych.

Trzecia - dodawanie energii - polega na stopniowaniu
nasycenia emocjonalnego czy tez dramaturgii wydarzen
poprzez skrajne przedstawianie czy wyjaskrawianie

odgrywanych watkow.

Czwarta - podejmowanie ryzyka - nie boj sie szczere-
g0 wyrazania wiasnych uczu¢. Wiasnie ono wigze sie ze
wspomnianym ryzykiem, ktére towarzyszy catemu proce-
sowi. To wiasnie przetamywanie sie, wychodzenie poza
wiasny styl i uzewnetrznianie sktadaja sie na najlepsza

metode budowania angazujacej opowiesci.

Postawe improwizujgcg mozna podsumowac jako
elastycznos¢ i akceptacje w reakcji na otoczenie. Jest
ona réwniez specyficzng forma komunikadji, ktéra po-
trzebuje zaréwno otwartosci i gotowosci na reakcje, jak

i przekazywania informacji zwrotnej. Wymaga to petnego
zaangazowania i wspoétodczuwania tego, co sie aktualnie
dzieje, a takze gotowosci do nieustannej interpretacji.
Skoro zasada sg podejscie konstruktywne i pozytywne
przyjmowanie ,ofert”, to zadne gest i stowo nie moga
byc¢ traktowane jako niewtasciwe. Jezeli sie pojawity,

to nalezy je zaakceptowac i nada¢ im sens lub prébowac

g0 stworzy¢, rozszerzajac o wiasne dziatania.

Improwizacja w biznesie nie musi kojarzyc¢ sie wytgcznie

ze stereotypowa mistyczng ekstazg. Moze byc¢ inicjowana

celowo i mimo spontanicznosci podlegac pewnej kontroli.
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Z jakimi problemami najczesciej zwracaja sie

klienci agencji Heuristica?

Klienci Heuristici najczesciej poszukujg inspiracji -
nieszablonowego podejécia dalekiego od rutyny

i powszechnie obwigzujgcych schematow myslenia.
Problemy, z ktérymi sie spotykamy, to poszukiwanie toz-
samosci marki, sposobu na zapewnienie jej spojnosdi,
wyrazistosci i wyréznienia. Prowadzimy tez wiele szkolen
kompetencyjnych i warsztatéw dla zespotéw. Zresz-

tg warsztaty, czyli myslenie w dziataniu, prowadzone

wspolnie z klientem, to nasza gtéwna metoda dziatania.

Na co w pierwszej kolejnosci zwrécitby Pan
uwage przedsiebiorcéw, gdyby miat im pora-
dzi¢ w kwestii oceny, czy ich firmy potrzebuja

pomocy z zewnatrz?

Przedsiebiorcy majg w tym zakresie dosy¢ dobrg intu-
icje. Bardzo czesto potrafig trafnie i doktadnie zidenty-
fikowac obszar, ktéry wymaga usprawnienia. Jedyne, na
co zwrdécitbym ich uwage, to aby stuchali gtosu tej intuicji

od razu, kiedy tylko sie pojawi. Czesto miatem do czynie-
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nia z sytuacjg, ze whasciciel lub zarzad firmy od dtuz-
szego czasu przeczuwali, ze majg problem, na przykfad
z rozmytym wizerunkiem lub niespdjng polityka cenowa.
Jednoczesnie usilnie wierzyli jednak, ze sami sobie z tym
doskonale poradza. Do doradcy zewnetrznego zgtaszaja
sie wtedy, kiedy problem jest juz na tyle powazny, ze wy-
maga na przyktad radykalnych zmian w wielu obszarach
prowadzonej dziatalnosci lub konsekwencje finansowe
okazujg sie nie do zaakceptowania. Wtedy pojawia sie

inny problem zwigzany ze wspdtpracg z samym doradca.

Ostatnia rzecz, na ktérg zwroécitbym uwage, to przekona-
nie, ze zewnetrzny doradca nie musi by¢ tylko pomoca,
ktorg wzywa sie w nagtych, trudnych wypadkach. Moze
tez by¢ naturalnym partnerem, ktéry pozwala spojrzec
na firme z wielu odmiennych perspektyw, moze zasuge-
rowac alternatywne dziafania i podsuwac inspiracje dla

biznesowej wyobrazni.

I Dziekuje za rozmowe.

fot. pixabay.com




ROZWQO] BIZNESU,

/ CZYLI CZYM JEST
DZWIGNIA FINANSOWA?

— ALEKSANDER WIDERA —

Wielu przedsiebiorcéw wzbrania sie przed pozyczaniem pieniedzy, nie
chcac uzalezniad firmy od kredytu. Tymczasem sg sytuacje, w ktérych
zastosowanie dzwigni finansowej, czyli wtasnie wziecie kredytu na

rozwoj, moze znaczgco zwiekszyc¢ zyski.
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ALEKSANDER WIDERA

Pomystodawca, zatozyciel i prezes fintechu Kredytmarket.com
oferujacego kredyty dla przedsiebiorcéw catkowicie on-line. Wczes$niej
przez 15 lat zwigzany z rynkiem produktéw inwestycyjnych (IPOPEMA),

bankowoscig (mBank) i ustugami doradztwa gospodarczego (PwC).

Kazdy kredyt ma dwie strony: moze wzmocnic biznes,
ale moze go tez pograzy¢. Dlatego przed podjeciem de- Jak dziata diW|gn|a finansowa?

cyzji o wzieciu kredytu na rozwoj, warto sobie odpowie-

dzie¢ na kilka pytan: Finansujac zakup towaru choc¢by w potowie kredytem,

trzeba pomniejszy¢ zysk o tgczne koszty kredytu, w ogol-

= Jak dhugo firma dziata na rynku? nej kalkulacji liczy sie jednak to, ze nizsza bedzie kwota
Czy ma juz statych klientow? wiasnej inwestycji. Kazdy zaangazowany tysigc ztotych
m  Czy przychody osiggane sg regularnie? Srodkéw wiasnych przyniesie wyzszy zysk. Tak wiasnie
Czy mozna je zaplanowac? dziata dzwignia finansowa. Majac do dyspozycji srodki
= Jak duze jest zadtuzenie firmy (raty leasingowe, z kredytu, przedsiebiorca ,dzwiga” swojg firme na wyz-
poprzednie pozyczki i kredyty)? Jaki procent szy poziom zyskow.

przychoddw pochtania spfata zadtuzenia?
= lle wynoszg miesieczne przychody? Jesliw biznesie trudno wygospodarowac wolne srodki
Czy wystarcza na spfate kredytu? na szybki zakup nowych towardw czy inne niezbedne
dziatania operacyjne, to mozna powiedzie¢, ze koszt
Jesli firma dziata juz od dtuzszego czasu (powyzej 2 lat) kapitatu obcego jest wysoki.
i 0sigga zadowalajgce przychody, to czas zastanowic sie
nad kredytem, ktéry moze znacznie przyspieszy¢ rozwdg.
Mozna np. wzig¢ kredyt na zakup towaréw do sprzedazy

lub surowcow do produkgji.

Przyktad przedsiebiorcy z branzy handlowej

sklepem. Brakuje mu jednak gotéwki na Jesli Pan

Krzysztof w najbardziej

N
+

) & 4]

/N

Pan Krzysztof prowadzi internetowy sklep
ze sprzetem wedkarskim. Wie, ze mogtby
sprzedawa¢ wiecej, bo trafiajg do niego
kolejni klienci, a w sezonie wiosenno-
rosnie

-letnim zainteresowanie  jego

zakup wiekszych partii towaru - dlatego
czeka narealizacje zyskéw i dopiero wtedy
decyduje sie na kolejne zamodwienie.

Pan Krzysztof kupuje towar za 50 000 zt,
wykorzystujac wyfgcznie wiasny kapitat,
0siggajac
10 000 zt zysku. Kazdy zaangazowany

a nastepnie sprzedaje go,

1000 zt przynosi 200 zt zysku (marza 20%).

goracym okresie funkcjonowania sklepu,
czyli wiosna, zdecyduje sie na wziecie
kredytuwwysoko$ci25000ztna3miesigce
i zakup wiekszej partii towardéw, to
woéwczas pojawig sie wyzsze koszty -
odsetki i prowizja, lecz i przychody beda
wieksze (konkretnie o 5000 z4).
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Wystarczy wiec sprawdzic,
Czy marza na dodatkowej

sprzedazy pokrywa koszt

kredytu.

Dzwignia finansowa w korzystnych warunkach zwieksza
rentownosc¢ inwestydji, ale w niekorzystnych - moze spo-
wodowac lub pogtebic straty. Jakie moga by¢ niekorzystne
warunki? Mamy z nimi do czynienia wtedy, gdy np.: klienci
bedg mniej kupowac, konkurencja obnizy ceny, towar

wyjdzie z mody lub nie sprawdzi sie na rynku itp.

Policz i zaplanuj

Podczas rozwazania finansowania kredytem najwaz-
niejsze jest przekalkulowanie planéw sprzedazowych,
réwniez w najczarniejszych scenariuszach. Dopiero wie-
dzac, jakimi Srodkami dysponuje, przedsiebiorca moze

przystapi¢ do poréwnywania ofert kredytow.

fot. rawpixel

Dobrze sprawdza sie do tego RRSO, czyli Rzeczywista
Roczna Stopa Oprocentowania, ktéra pokazuje, ile rocz-
nie kosztuje kazda pozyczona ztotowka. Jesli kosztuje
mniej, niz przedsiebiorca moze na niej w tym czasie

zarobi¢, to nalezy myslec o kredycie.

Kiedy jedynym kosztem kredytu sg odsetki, wowczas
RRSO réwna sie oprocentowaniu. To jednak rzadki
przypadek. Zazwyczaj nalezy zsumowac wszystkie koszty

zwigzane z kredytem:

m  oprocentowanie kredytu;

= sume wszystkich ponoszonych jednorazowo optat,
ubezpieczen i kosztéw ustug, przedstawiong jako
procentowg wartos¢ kwoty kredytu, pomnozong
przez 12, a nastepnie podzielong przez liczbe mie-
siecy, na ktére udzielany jest kredyt;

m  stawke ubezpieczenia doliczong do biezacej raty
a nie jednorazowo); jesli stawka ubezpieczenia poda-

na jest w skali miesiecznej - przemnoz jg przez 12.




Kredyt kupiecki? Nie, dziekuje!

Warto takze sprawdzi¢, czy tzw. kredyt kupiecki, czyli
odroczona ptatnos¢ u dostawcdw, jest optacalny. Diugi
termin ptatnos$ci ma swoja cene, z czego wielu przed-
siebiorcow nie zdaje sobie sprawy. Jest nig utrata
rabatu za ptatnos¢ z géry. Przyjmujac, ze sredni ter-
min ptatnosci to 2 tygodnie, a Sredni rabat, jaki przed-
siebiorca moze otrzymac, wynosi 0,8%, to rezygnacja

z rabatu za ptatnosc z géry ma doktadnie taki sam
efekt, jaki miatoby kupowanie tych towardow, materia-
tow i ustug na kredyt z oprocentowaniem 21%. Z kolei
rezygnacja z rabatu 1% na rzecz miesiecznego terminu
ptatnosci odpowiada kredytowi o oprocentowaniu 12%
rocznie; przy dwutygodniowym terminie ptatnosci to

juz odpowiednik kredytu na 26%.

Kilka dobrych rad na koniec

Osoby prowadzace indywidualng dziatalnos¢ gospo-
darczg czesto majg problem z rozdzieleniem swoich
prywatnych finanséw od tych firmowych. Tymczasem,
instytucje finansowe przy ocenie zdolnosci kredytowej
wezma pod uwage wszystkie sptacane zobowigzania,

a wiec réwniez np. raty kredytu hipotecznego czy po-
zyczki gotowkowej, ktéra byfa niby na niewielkg kwote,
ale z RRSO powyzej 100%, albo w ,wyjatkowej, promo-
cyjnej cenie”. Jesli chcesz zatem wzig¢ kredyt i skorzystac
z dzwigni finansowej, zréb to z gtowg i z kalkulatorem

(lub arkuszem Excel).

Wracajgc do przyktadu...

Pan Krzysztof z opisanego wczesniej
internetowego  sklepu ze sprzetem
wedkarskim postanowit, ze  sfinansuje
swoje  zakupy rocznym  kredytem
oprocentowanym 20%, a za ptatnosc
z goéry otrzymat u dostawcy rabat

w wysokosci 2,5%. Dlaczego?

12 x miesieczny koszt kredytu

kwota kredytu

Ukryty koszt kredytu kupieckiego
policzyt, przyjmujac, ze podstawowa cena
towaru to ta, ktéra otrzyma, ptacac z gory.
To, co musiatby dopfaci¢ za odroczenie

ptatnosci, to koszt kredytu.

Koszt kredytu kupieckiego, czyli odroczonego terminu

ptatnosci, mozna tatwo policzy¢ wedtug wzoru:

W tym przypadku kwota kredytu to
50 000 - (50 000 x 2,5%) = 48 750 zt,
a koszt kredytowania przez miesiac:
1250 zt. W ciggu roku bytoby to 15 000 zt,
ukryte oprocentowanie wynosi zatem
30,7%. To znacznie wiecej niz koszt
kredytu.

12 x 1 250 zt

x 100 % =

30,7 %
48 750 zt
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— ALICJA PALINSKA —

Jesien w petni, a wraz z nig przygotowania do zimy. To dobry moment, aby firmy, ktore
opierajg sie w swojej dziatalnosci gtdbwnie na tym sezonie, rozpoczety dziatania majgce na
celu zachecenie klientéw do zakupu produktow lub skorzystania z ich ustug. Aktywnos¢
promocyjna moze byc¢ jednak dostosowana do najrézniejszych okolicznosci, praktycznie
w kazdym miesigcu. Podpowiadam, kiedy i jak oferowac klientom cos$ specjalnego, co moze

przyczynic¢ sie do wzrostu sprzedazy lub rozpoznawalnosci marki.
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ALICJA PALINSKA

Menadzer projektow w NNV, zarzgdzajacej serwisami internetowymi Firmy.net
i Nieruchomosci-online.pl. Specjalizuje sie w tworzeniu i realizowaniu strategii

komunikacji z klientem poprzez content i e-mail marketing, lead generation
i marketing-automation. Cztonek zespotu redakcyjnego e-magazynu “FIRMER".
Autorka artykutéw dotyczacych e-marketingu oraz raportéw nt. nastrojéw

Z kazdym dniem robi sie coraz chtodniej, z drzew
spadaja ostatnie liscie, a samochodowe szyby juz
niedfugo zaczng pokrywac sie co rano kwiecistymi
obrazami. Nadchodzi czas, aby zadbac o zdrowie,
porzadki w ogrodzie i w domu oraz przygotowac auto
do jazdy zimga. To dobry okres, tzw. szczyt sprzeda-
zowy, dla branzy ogrodniczej, firm sprzatajgcych,
mechanikéw samochodowych czy aptek. Podobny
wzrost popytu obserwujemy na produkty szkolne pod
koniec lata, na elektronike wiosng, kiedy przypada
czas pierwszych Komunii Swietych, a na znicze i kwia-

ty na poczatku listopada.

To szczyty sprzedazowe najbardziej znane i oczywiste.
W ciggu roku jest jednak wiele innych, mniejszych okazji,
ktére mozna wykorzysta¢ do zwiekszenia swojej sprze-

dazy. Odpowiednie dziatania marketingowe pozwalaja

Zainteresowanie w ujeciu czasowym

6lis-12lis 2016

wymiana opon

gospodarczych wsréd mikro- i matych firm.

maksymalnie wykorzysta¢ momenty zwiekszonego po-

pytu i dzieki temu zyskac jak najwiecej dla swojej firmy.

Google na pomoc

Mozesz sprawdzi¢, kiedy w Twojej branzy wystepuje
sezonowos(, czyli wyznaczy¢ okresy, w ktorych wielkos¢
przychoddw ze sprzedazy zauwazalnie wzrasta badz
maleje. Na pomoc przychodzi Google ze swoim narze-

dziem Google Trends.

Narzedzie to jest bardzo proste w obstudze i umozliwia
poréwnanie trendéw wyszukiwah danych haset nawet
kilka lat wstecz. Wykorzystuje dane z wyszukiwarki
Google, aby wyswietli¢, jak czesto dana fraza jest wyszu-

kiwana. Dzieki temu mozesz zaobserwowac cykliczne

4wrz 2016 29 sty 2017
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zainteresowania, tak jak ma to miejsce w przypadku

,Wymiany opon”.

Na wykresie widac (str. 44), ze juz od potowy pazdzier-
nika wzrasta aktywnos$¢ uzytkownikdw szukajgcych
warsztatéw samochodowych, ktére zajmujg sie wymia-
ng opon. W 2016 roku kulminacja przypadta na okres
pomiedzy 6 a 12 listopada. Podobny wykres mozesz
wygenerowac dla kazdego hasta, wpisujac je w okno

wyszukiwania na stronie do badania trendow.

Sposoby na promocje produktéw
i ustug sezonowych

Jak juz okreslisz, kiedy dla opisujgcych Twojg dziatalnos¢
stow kluczowych przypada najwieksze zainteresowanie,
warto, abys do sezonu zaczat przygotowywac sie duzo

wczesniej. Dzieki temu mozesz mie¢ pewnosg, ze klient
trafiajgc do Ciebie, zakupi produkt lub skorzysta z Two-

ich ustug. Oto 3 kroki, ktére pomogg Ci to osiggnac:

- O /I — Wyeksponuj sezonowe produkty
i ustugi w swojej ofercie w okreslo-

nych momentach roku

Wskazéwka dla klientéw Firmy.net:

Zadbaj o to, aby Twoj Katalog Produktow i Ustug byt
uzupetniony o sezonowe elementy Twojej oferty.
Nastepnie wybierz 4 flagowe produkty lub ustugi i nadaj
im 4 pierwsze pozycje w Katalogu. To zapewni im miej-
sce na stronie gtéwnej Twojej prezentacji i zwrdci uwage
odwiedzajgcych. Pozostate uporzadkuj, nadajgc im

dzieki temu hierarche waznosci. Mozesz dowolng liczbe

45

razy zmieniac kolejnos¢ wyswietlania, dostosowujac sie

do okreslonych przez Ciebie sezondw.

- O 2 — Zaproponuj odpowiedni rabat, aby
odwiedzajgcy Cie klient nie mégt

oprzec sie ofercie i nie szukat dalej

Wskazéwka dla klientéw Firmy.net:

W Firmy.net udostepniamy Ci proste i darmowe na-
rzedzie do tworzenia okazji i ich publikacji w serwisie
Okazje.Firmy.net oraz na Twojej prezentadji. Ty okreslasz
wysokos¢ rabatu i liczbe kupondw do pobrania, my
publikujemy Twojg promocje catkowicie za darmo, nie

pobierajac przy tym zadnych prowizji.

- 03 — Poinformuj o promocyjnej ofercie

swoich statych klientéw

Wyodrebnij liste swoich najwazniejszych klientéw i po-
wiadom ich w pierwszej kolejnosci o specjalnej ofercie
np. e-mailowo. Kieruj informacje przede wszystkim do
swojej bazy klientéw, bo to oni generujg Twdj najwiekszy

zysk. Akcje wizerunkowe i promocje na szerszg skale

przeprowadz w nastepnej kolejnosci.

Wskazéwka dla klientéw Firmy.net

Mozesz rowniez udostepnic link do okazji (réwniez ten,
ktéry prowadzi do kuponu rabatowego stworzonego
przez Ciebie na Okazje.Firmy.net) w swoich kanatach

komunikadji.

FIRMER
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catego roku lub nawigzujgcymi do biezacej pory roku.

Promocja TWOjEj flrmy Informacje te stuzg jako wskazéwka lub podpowiedz dla
w ,,SezonBoxie" poszukujacych klientéw, kierujac ich do polecanych firm

z promowanych branz w wybranym przez nich miescie.
Jedna z funkcjonalnosci w portalu Firmy.net jest ,Sezon- Skorzystaj z ponizszej listy, aby zidentyfikowac i zaplano-
Box", widoczny na stronie gtownej wyszukiwarki firm. wac okresy, w ktérych chcesz dodatkowo wyrdzni¢ swojg
Przedstawione sg w nim informacje zwigzane z réznymi oferte. Oto sezony, jakie wyodrebnilismy w ,SezonBoxie”
Swietami i wydarzeniami, majgcymi miejsce na przestrzeni na portalu Firmy.net:

Nowy Rok i postanowienia
noworoczne

Aktywne ferie zimowe

Walentynki

Dzien Kobiet

Wielkanoc

Majéwka

Dzien Matki

Urlop

Dzien Ojca

Sezon Slubny

Remont

Poczatek roku szkolnego

FIRMER

dietetyka i odchudzanie, sitownie i fitness, kursy
i szkolenia

sport i turystyka, noclegi, gastronomia, biura podroézy,
ubezpieczenia

kwiaciarnie, salony pieknosci, SPA, restauracje

odnowa biologiczna, cukiernie i ciastka, kosmetyki,
uroda i relaks

sprzatanie i czyszczenie, ogréd, ustugi dla domu
i ogrodu

noclegi, agroturystyka, turystyka konna,
kolarstwo i rowery

kwiaciarnie, bizuteria, SPA, ksiegarnie

biura podrozy, noclegi, przewodnicy turystyczni
i piloci wycieczek, sport i turystyka, hobby i rozrywka

myslistwo i wedkarstwo, zegarki,
akcesoria samochodowe, paintball i quady

jubilerstwo i zegarmistrzostwo, stroje Slubne

i wieczorowe, organizacja i obstuga imprez,
kwiaciarnie, akcesoria kwiaciarskie, salony pieknosci,
wideofilmowanie

renowacje i remonty, projektowanie wnetrz,
ustugi budowlane, wyposazenie i dekoracja wnetrz,
materiaty budowlane

artykuty szkolne, ksiegarnie, artykuty papiernicze
i biurowe, kursy jezykowe, odziez i obuwie
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Przeprowadzki

Domowe biuro

Zdrowie jesienig

Przeglad samochodu przed zimg

Boze Narodzenie

biura nieruchomosci, transport - ustugi,
przeprowadzki, opakowania, meble i akcesoria

sprzet komputerowy, ustugi informatyczne, internet,
oprogramowanie komputerowe, oprogramowanie
dla firm, sprzedaz komputerow

apteki, zdrowie i profilaktyka, medycyna naturalna
i niekonwencjonalna, lekarze specjalisci i gabinety,
dietetyka i odchudzanie.

czesci i akcesoria samochodowe, elektromechanika
samochodowa, blacharstwo i lakiernictwo
samochodowe, stacje obstugi i serwis samochodowy

artykuty dla dzieci, gry i zabawki, kredyty, finansowanie,
drogerie i perfumerie, hobby i rozrywka, kultura i sztuka

Jak dziata¢ poza sezonem?

Wzmozona aktywnos¢ podczas szczytow sprzedazowych
to jednak nie wszystko, co mozesz zrobic, aby wptynac
na swoje wyniki finansowe. Mozesz rowniez podjgc pro-
by ,wygtadzenia” kumuladji sprzedazy i przedtuzy¢ okres

zainteresowania.

Oto sposoby na ztagodzenie wahan sprzedazy zwigza-

nych z sezonowoscia:

Dziatania przed sezonem - wprowadz intensywnigjsze
promocje w okresach zwigzanych z nizszg sprzeda-

73, np. okazje w stylu ,wczesniej taniej” lub dawanie
dodatkowych ,zachet”. Niech obrazowym przyktadem
bedzie sprzedaz ustug turystycznych: ,Kup letnie wczasy

wiosng, a ubezpieczenie otrzymasz gratis”.

Odwrécona sezonowos$¢ - wkraczasz wtedy, gdy okre-
Slony sezon konczy sie i przygotowujesz oferte dla tych,

ktdrzy nieco sie spoznili.
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Oferta poza sezonem - oferujesz klientom oryginalny
produkt, na ktéry niekoniecznie majg jeszcze wykreowa-
na potrzebe - np. pobyt jesienny w osrodku wypoczyn-

kowym, gdzie gtébwng atrakcjg zamiast plazowania beda

wieczory przy kominku.

fot. Mark Rabe / Unsplash
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PIERWSZE] RANDCE

— JAKUB CYRAN —

Co bys zrobit, gdyby na pierwszej randce druga osoba poprosita Cie
o reke? Za szybko? Nie mieliscie czasu sie poznac¢, normalnie porozmawiac,
zaobserwowac, jak ta druga osoba zachowuje sie w towarzystwie innych, jakie
ma pasje. Czy jest typem domatora czy raczej podroznika, a jak podrozuije,
to czym - autostopem czy pierwszg klasg?
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Nagradzany prelegent i przedsiebiorca. Wspétautor ksigzki Biblia e-biznesu 2,
wyktadowca na Politechnice Biatostockiej (studia podyplomowe Marketing internetowy).
Przede wszystkim praktyk. Rozwijat i zarzadzat GO.PL Sp. z 0.0., ktére zdobyto nagrody

JAKUB CYRAN

w kategoriach: Innowacja roku oraz Narzedzie generujace sprzedaz (Ekomersy 2014
i 2015) oraz byt finalistg konkursu Aulery (2015). Dzisiaj pomaga firmom zarabia¢ jako

Brzmi dziwnie? Oczywiscie. By¢ moze zdarzajg sie

i tacy, ktorzy stawiajg wytgcznie na intuicje, ale dla
wiekszosci z nas opisany wyzej scenariusz pierwszej
randki brzmi co najmniej nierozsgdnie. Niestety, wielu
przedsiebiorcéow w podobny sposdb podchodzi do
reklamy i sprzedazy, a przeciez relacje z klientami -
podobnie jak w zwigzku - powinno sie budowac w spo-
sob rozwazny. Tymczasem, zanim dadzg sie poznac
odbiorcom, przedsiebiorcy niezwykle czesto od razu

chca sprzedawac. To zrozumiate, ale nierozsadne.

Jak zatem odpowiednio podej$¢ do sprzedazy
w internecie, aby wiasciwie dostosowac stopien zazytosci

z klientem do typu naszego dziatania? Trzeba zaczac od

podziatu grupy docelowej na trzy podstawowe segmenty:

1. Osoby, ktére nas nie znajg = dac sie poznac
2. Osoby, ktore nas kojarzg = pokazad, jacy
jestesSmy fajni

3. Osoby, ktére chcg od nas kupi¢ = sprzedawac

Nastepnie do kazdego z tych segmentéw kierowac inne
reklamy odpowiadajgce celom, czyli stopniowi zazytosci.
Umiejetna personalizacja przekazu zwigzana z tym, na
jakim etapie znajomosci jestesmy z poszczegolinymi klien-

tami, pomoze budowac dobre relacje, zwiekszy zaufanie
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konsultant i szkoleniowiec.

do przedsiebiorcy, a docelowo - réwniez samg sprzedaz.
Jak przeprowadzi¢ sprawnie i efektywnie caty ten proces?

Przyjrzyjmy sie poszczegdlnym etapom:

@ Persony

Persona to, najprosciej mowigc, charakterystyka
wybranego segmentu grupy docelowej. Zastanawiamy
sie zatem, kim jest nasz klient, wyobrazajac sobie
konkretng osobe. Nadajemy jej imie i nazwisko, opisuje-
my zainteresowania oraz jej problemy, ktére rozwigzac

moze nasza firma.

@ Komunikat

Gdy juz wiemy, do kogo kierowac reklamy, zastanawia-
my sie, jaki powinien byc¢ ich komunikat, pamietajgc
jednoczesnie o tym, ze nie wszystkim klientom chcemy

od razu sprzedawac.

@ Remarketing

Remarketing jest komunikacjg skierowang do oséb, kté-
re odwiedzity naszg strone www lub wyrazity wczesniej
swoje zainteresowanie wyswietlanymi tresciami rekla-
mowymi (np. banerami w kampanii reklamowej). Osoby,
ktére zareagowaty na komunikat, trafiajg do naszej bazy

remarketingowej, dzieki czemu mozemy pokazywac im
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wiekszg ilos¢ tresci, ktére uwiarygodniajg sprzedawce
w oczach klienta. Moga to by¢ informacje o skutecznosci

firmy, case study czy wywiady z zadowolonymi klientami.

@ Reklamy sprzedazowe
Dopiero osobom, ktére juz znajg oferowane produkty
czy ustugi oraz wiedzg, czego mozna sie spodziewac
po ich sprzedawcy, wySwietlamy reklamy bezposrednio

zachecajace do sprzedazy.

Fundamenty sprzedazy
w internecie

Prowadzenie dziatan w wyzej wymienionych etapach
wymaga znajomosci przynajmniej podstawowych
zasad, ktérymi rzgdzg sie marketing i sprzedaz w inter-
necie. Niezwykle pomocna okaze sie réwniez wiedza na
temat narzedzi wspierajgcych poszczegdlne procesy

sprzedazowe online.

FIRMER

50

fot. rawpixel.com "

Remarketing odpowiedni do lejka
zainteresowania

Wczesniejsze rozwazenie person bedzie bardzo
przydatne przy okazji przygotowywania reklam na
Facebooku. Ta sie¢ spotecznosciowa charakteryzuje sie
dostepnoscig do ogromnej ilosci informacji o kazdym
uzytkowniku. Analizuje wiele parametrow, m. in. to,

z jakiego urzadzenia korzystamy, w jakich godzinach
logujemy sie do serwisu, w jakie tresci klikamy, jakie
marki lubimy i wiele innych. W ten sposéb Facebook
buduje segmenty uzytkownikéw o podobnych profi-
lach, ktére wykorzysta¢ moga wiasciciele stron. Méwia:
,Hej, to jest grupa osob, ktéra u mnie kupuje! Powiel jg

i dotrzyj do klientéw ze swojg reklamg”. I to dziata.

Reklamy w serwisach spotecznosciowych traktowac
mozna jako zachete do przejscia na dedykowang strone
(poza serwisem), na ktorej w zamian za pozostawie-

nie podstawowej informacji o sobie - swojego adresu

e-mail - uzytkownik otrzyma jakas warto$¢. Moga to




by¢ znizka lub dostep do niepublikowanych materiatow.
Gromadzenie wiasnej bazy adreséw e-mail jest najtan-
szym sposobem komunikowania sie ze swojg grupg
docelowa. Dzisiaj wiele narzedzi, np. GetResponse czy

MailChimp, utatwia nam zbieranie takiej bazy.

Responsywne kontakty e-mail stajg sie naszymi leada-
mi, czyli osobami, do ktérych udato nam sie zblizy¢
poprzez serwowane tresci, dostosowane do stopnia
zazytosci. Im jest ich wiecej, tym trudniej personali-
zowac przekaz reklamowy i dbac o relacje osobiscie.
Czy mozna zatem zautomatyzowac ten proces w taki
sposob, by kierowac wybrane tresci na podstawie
analizy kazdego kontaktu z danym klientem i pozwolic,
by wedrowali oni po lejku sprzedazowym bez naszej
recznej pracy? Jak najbardziej. Wystarczy zaprojekto-

wac podgrzewanie leaddw.

Jak to zrobic¢? Zatézmy, ze przy pomocy roznych narze-
dzi pozyskujemy kontakt e-mail w poniedziatek,

11 wrzesnia. Otrzymuje on na swojg skrzynke wiado-
mos¢ powitalng, w ktorej jako producenci lub wiascicie-
le marki przedstawiamy sie i zachecamy do $ledzenia
kolejnych wiadomosci. Po dwdéch dniach ta sama osoba
otrzymuje kolejng wiadomos¢, tym razem z zachetg do
wejscia na blog i przeczytania mogacego jg zaintere-
sowac artykutu. Po kolejnych pieciu dniach uzytkownik
dostaje nastepny e-mail i tak po dwdch miesigcach ma
juz sporg wiedze na temat naszej marki oraz niematg
liczbe kontaktéw z nia.

Najwazniejsze i najistotniejsze z punktu widzenia
automatyzacji procesu podgrzewania leaddw jest to,

iz raz zaprojektowana lista autowiadomosci dziata bez

wzgledu na wielko$¢ bazy. Nie wazne, czy zapisze sie
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na nig 5 czy 5000 oséb - kazda kolejna przechodzi
przez ten sam zaprojektowany kanat, bez wzgledu na
date dotgczenia do listy. Jezeli kolejna osoba zapisze
sie zatem do bazy 19 wrzesnia, to réwniez otrzyma
wiadomos¢ powitalng - te sama, ktdérg otrzymat uzyt-

kownik dotgczajacy 12 wrzesnia.

Skrzynka odbiorcza to nie jedyne miejsce, w ktérym
mozemy spotkac sie z naszym obecnym lub poten-
cjalnym klientem. Istotne jest, aby zadba¢ o wszystkie
mozliwe miejsca, w ktérych po drodze musi sie on

z nami spotka¢, czyli punkty styku. Kazdy z tych punk-
tow musi by¢ odpowiednio przemyslany pod katem
tresci, jakie napotka uzytkownik. Co zobaczy? Dlaczego
wiasnie to? | w jakim celu? Na te pytania nalezy sobie
odpowiedzie¢, rozpoczynajac proces projektowania
punktéw styku. Przyktadem takiego miejsca moze by¢
profil firmy na Facebooku. Co zobaczy potencjalny
klient? Na przyktad ostatni wpis czy przypiety post, kto-
ry moze promowac darmowego e-booka lub zachecic¢

do rozmowy na Messengerze.

Najgorsze co mozna zrobic, to zignorowac powyzsze
wskazowki i po prostu zrobi¢ jedng kampanie dla
wszystkich, i od razu kierowac ich na strone, aby doko-
nali zakupu. W 99,9% przypadkow przepalimy budzet

bez oczekiwanego efektu.

Wolniej, z gtowg i z planem - tak dzisiaj prowadzi sie

kampanie sprzedazowe.
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CZY SKYRET? DOKAD

7MIERZA KOMERCY|NA

RACHUNKOWOSC?

PAWEL KORYCKI

Z nostalgig przypominam sobie elektronike swojego dziecinstwa. Moj pierwszy
komputer Commodore 64, komérke Siemens S8... tylko w ,Star Treku”
podziwiatem urzadzenia do komunikacji majgce dotykowe ekrany. Swiat wokét
nas zmienia sie w niespotykanym tempie, co najtatwiej pokazac na technologii.
Teraz kazdy z nas posiada urzadzenie, o jakiego istnieniu 20 lat temu mozna
byto tylko marzyc¢. | wtasnie ten postep - dos¢ pozno, ale jednak - wkradt sie do

Swiata ksiegowosci.
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PAWEL KORYCKI

Przede wszystkim przedsiebiorca. Wspoétzatozyciel i wiceprezes Profit Plus - organizacji
zajmujacej sie doradztwem biznesowym, prawem, podatkami i ksiegowoscia. Jego
zdaniem w biznesie najwazniejsze sg pokora i ciggta nauka, dlatego stale poszukuje

nowych okazji i przyszto$ciowych rozwigzan. Najbardziej interesuje sie psychologia

W przypadku mojej pierwszej firmy zawozitem co mie-
sigc dokumenty do ksiegowej, ktéra do liczenia podat-
kow uzywata jeszcze DOS-owego systemu rachunkowe-
g0. Mnie wysyfata wyniki finansowe SMS-em, ale miata
jeszcze klientéw, ktérzy dostawali tadne stupki skrupulat-
nie wyrysowane na kartce papieru. To byto 12 lat temu.

Catkiem niedawno, prawda?

A jak jest teraz?

W wielkim uproszczeniu, ksiegowos¢ - jak wiele dziedzin
eksperckich operujgcych na informacji - dziata wedle

nastepujgcego schematu:

Zebranie danych

Wprowadzenie danych do systemu

Analiza danych

Przedstawienie wynikéw
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i zarzgdzaniem, aby lepiej rozumie¢ ludzi.

W chwili obecnej najwieksze zmiany, ktére juz zaszty

i obowigzujg, dotyczg dwdch pierwszych segmentow.
Klienci zamiast wysyfa¢ dokumenty papierowe, skanuja
je i wysytajg e-mailem lub wrzucajg do specjalnego kata-
logu na pulpicie swojego komputera, a dziatajgcy w tle
program przesyta je na serwer. Tam dziafa juz program
OCR (Optical Character Recognition), ktérego algorytmy
odczytujg zeskanowane dokumenty i zamieniajg na
dane. Nastepnie inny algorytm umieszcza te dane

w ustalonym wczesniej schemacie tak, aby system do
ksiegowania byt w stanie je rozpoznac. | tak NIP, dane
klienta i kwoty VAT umieszczane sg na swoich miejscach

w polach faktury w systemie ksiegowym.

Co dajg nam takie zmiany?

Po pierwsze, oszczednos¢ czasu, jesli chodzi o pro-

ces przekazania dokumentéw do biura. A po drugie,

w biurze ksiegowym jest potrzebna mniejsza liczba oséb
do przepisywania informacji z punktu A do punktu B.
Pozostata cze$¢ procesu na chwile obecng w mniejszym
lub wiekszym stopniu wymaga czynnika ludzkiego i nie
zaszty w tej kwestii jakie$ spektakularne zmiany, szcze-

gélnie w petnej ksiegowosci.

FIRMER

NUMER 04/2017



rowniez prawdopodobienstwo, ze duzy kapitat,
A co deZIG za 5-10 lat? jakim dysponujg banki, bedzie katalizatorem dla
rozwoju automatycznych systemaéw ksiegowych.
Albo nawet szybciej? Nalezy dodac¢, ze najwiekszym @ Powstang algorytmy oparte o uczace sie sieci

problemem jest wspomniana wczesniej petna ksie- neuronowe, Co sprawi, ze element procesu
gowos(, ktora jest o wiele bardziej skomplikowana okreslony jako analiza danych stanie sie w znacz-
od ksiegi przychoddw i rozchoddw. Ale jakie zmiany niej czesci automatyczny. Element ludzki bedzie

czekajg nas w przysztosci? potrzebny do zajmowania sie niestwierdzonymi

@ Do budowania systemow ksiegujgcych KPIiR zabraty

sie instytucje finansowe, co w gtéwnej mierze
wynika z checi jeszcze mocniejszego zwigzania ze
sobg klienta. Zmieni¢ ksiegowos¢ wcale nie jest tak
tatwo, co sprawi, ze klientowi bedzie trudniej podjgc
decyzje o zmianie banku. Z praktycznych aspektéw
daje to mozliwos¢ bardzo fatwego taczenia operacji
na koncie firmowym z dokumentami ksiegowymi.

Z mniej przyjemnych kwestii — urzad skarbowy
bedzie miat fatwiejsze zadanie, kontrolujac nasza

dziatalnos¢ poprzez instytucje finansowa. Istnieje

ot..pixabay.com

wczesniej przez system odstepstwami od regulty.
W momencie, w ktorym systemy bedg przydzielac
konta do dokumentow ksiegowych i je dekretowac,
liczba oséb potrzebnych do pracy w ksiegowosci
znacznie sie zmniejszy. Jednoczesnie zwiekszy sie
terminowo$¢ dostarczanych wynikéw ksiegowan.
Podatki bedg na czas.

Istnieje prawdopodobienstwo nakazu wystawiania
faktur elektronicznych oraz powstania centralnej
ewidencji dokumentéw ksiegowych. Faktury bedg
automatycznie trafia¢ do fiskusa oraz do systemu

kontrahenta.
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Powstawac bedg coraz doskonalsze konektory
pomiedzy systemami ksiegowymi i narzedzia, ktére
pozwolg w prosty i szybki sposéb importowad

w systemach rachunkowych dane, takie jak: wyciggi
bankowe, listy ptac, delegacje itp.

Zwiekszy sie mobilnos¢ aplikacji stuzacych do
obstugi ksiegowej. Standardem bedzie robienie
zdje¢ dokumentom przy uzyciu smartfona i obstuga
systemu rachunkowego przy jego uzyciu.

Coraz wiekszy dostep do mobilnego internetu spra-
wi rowniez, ze dane z srodkéw transportu, maszyn

i innych miejsc powstawania kosztéw beda automa-

tycznie trafia¢ do systemu ksiegowego.

Jaki wptyw na prowadzenie firmy beda miaty te zmiany?

@

Zwiekszy sie transparentnosc¢ biznesu. Bedziemy
mogli tatwiej okresli¢ miejsca powstawania kosz-
téw i $ledzi¢ przychody. Z drugiej strony, ufatwi to
urzedowi skarbowemu przeprowadzanie kontroli.
Zresztg juz od stycznia 2018 roku wszystkich bedzie
dotyczyt Jednolity Plik Kontrolny.

Ksiegowos¢ stanie sie duzo tansza. | jesli chodzi

0 KPIiR - bedzie wrecz darmowa, a firmy jg dostar-
czajace bedga zarabia¢ na reklamach zawartych

w systemie i ustugach dodatkowych.

Spadnie zapotrzebowanie na nisko wykwalifikowa-
nych pracownikéw ksiegowosci. Zwiekszy sie rola
pracownikéw IT, doradcéw podatkowych i wysokiej
klasy ksiegowych.

Nawet powazne zmiany zachodzgce w ustawie

o rachunkowosci bedg stosunkowo tatwe do zaim-
plementowania w firmach ksiegowych. Nie trzeba
bedzie uczy¢ duzych grup pracownikdw, wystarcza

zmiany na poziomie systemu.
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Na przysztos¢ rachunkowosci patrze z wielkim zainte-
resowaniem. Najwiecej zamieszania i zmian spowodujg
algorytmy uczace sie automatycznego ksiegowania.

To takze one sprawig, ze zmniejszy sie popyt na pra-
cownikoéw ksiegowych i w skali kilku lat, gdy juz zwrécg
sie koszty badan, doprowadzg do znacznego obnizenia
naktadéw na obstuge ksiegowa. Dla przedsiebiorcéw
réwnie wazna bedzie natychmiastowa dostepnosc

szczegbtowych informacji o wynikach firmy oraz o tym,

co dzieje sie w sferze finansowe;j.
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— KINGA ODZIEMEK —

Jezeli prowadzisz firme i media spotecznosciowe sg dla Ciebie ztem koniecznym, ten
artykut moze zmieni¢ Twoj punkt widzenia i sprawic, ze poswiecisz swojej w nich

obecnosci nieco wiecej czasu, wysitku i serca.
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KINGA ODZIEMEK

Entuzjastka mediow spotecznosciowych i pasjonatka content marketingu. W Swiecie
digitalu czuje sie jak ryba w wodzie: ma ponad 4 lata doswiadczenia w social media,
budowaniu spotecznosci i marketingu w agencjach oraz dla klientéw w Polsce i UK.

Social media grajg istotng, cho¢ nadal czesto niedocenia-
ng, role w sektorze matych i Srednich przedsiebiorstw,
nie tylko w Polsce. Dzieki potencjatowi mediéw spotecz-
nosciowych dotarcie do klienta korcowego lub partnera
biznesowego jest fatwiejsze, w wielu przypadkach tansze
i bardziej efektywne niz kiedykolwiek. Zlekcewazenie tego
waznego kanatu lub brak spdjnej aktywnosci sg btedami,
szczegolnie w przypadku obstugi klienta.

To wtasnie nacisk na ten obszar dziatan coraz czesciej
przenoszony jest w Swiat mediow spotecznosciowych,
ktore staty sie ptaszczyzng dyskusji, kryzyséw wizerunko-
wych lub wrecz przeciwnie - ciekawych kampanii marek.
Jednoczes$nie - btednie - nie stanowi on istotnej czesci
strategii dla wielu marek, ktére wyzszy priorytet nadaja
angazowaniu spotecznosci, budowaniu $wiadomosci czy

zwiekszaniu zasiegu komunikatow.

Dlaczego media spotecznosSciowe
sg wazne dla customer service?

Powszechnos¢ i malejgce koszty dostepu do interne-
tu, rosngce przyzwyczajenie do urzadzer mobilnych,
oswojenie z mediami spotecznosciowymi i ich wchodze-
nie w kolejne sfery naszego zycia - to wszystko spowo-
dowato zmiane zachowan i oczekiwar konsumentéw.

Odbiorcy spodziewajg sie natychmiastowych reakgji
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i odpowiedzi marki, a cierpliwos$¢ zdecydowanie nie jest
ich mocng strona. Ich prywatna aktywnos$¢ w mediach
spotecznosciowych sprawia, ze oczekujg tego samego
od marek, z ktérymi chcg wejs¢ w relacje i ktore obser-
wujg. Wiedzg tez, ze ich gtos w social media nie pozosta-
nie niezauwazony, dlatego wybierajg wiasnie ten sposéb
na wyrazenie opinii. Mnogosc¢ réznego rodzaju interakdji
pozwala firmom na ulepszenie produktu czy poprawe

jakosci ustug i komunikacji.

Przepis na skuteczng obstuge
klienta w SM

Obstuga klienta w mediach spotecznosciowych rzadzi sie
swoimi prawami. Przede wszystkim warto rozpoczg¢ od
ustalenia procedur. Szablony odpowiedzi, scenariusze
zachowan w sytuacjach kryzysowych iim zapobiegania sg
podstawg przygotowan obecnosci marki w social media.
Réwnie istotne sg zaplanowanie spojnej komunikacji oraz
okreslenie tzw. tone of voice dla grupy docelowej. Dyspo-
nowanie aktualnymi informacjami o wiasnych produktach
i ustugach oraz szeregiem ich specyfikacji jest istotne

dla udzielania szybkich, ale konkretnych odpowiedzi na

potrzeby lub skargi odbiorcow.

FIRMER
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Bardziej zaawansowanym rozwigzaniem moze byc¢ zasto-
sowanie chatbotéw (modutéw wirtualnych asystentéw)

w facebookowej aplikacji Messenger, ktére odpowiednio
skonfigurowane bedg petnity funkcje asystenta klienta

i przeprowadzaty go przez sytuacje problematyczne.

Nie zastgpig one jednak nigdy zywej osoby po drugiej
stronie ekranu, dlatego powinny by¢ traktowane jako

wsparcie dziatu obstugi klienta, a nie jego zamiennik.

Jak mierzy¢ jakos¢ obstugi klienta
w mediach spotecznosciowych?

Niezwykle istotnym czynnikiem dziatan w zakresie custo-
mer service jest odpowiednia analiza zebranych danych

i ich optymalizacja w celu zapewnienia jeszcze lepszej
interakgcji na linii klient - marka oraz wskazania waskich
gardet. Bez poprawnej i przemyslanej strategii dziatania
nie bedg efektywne, a bez ich wnikliwego mierzenia

dobra optymalizacja po prostu nie bedzie mozliwa.

Sotrender, narzedzie do analityki mediéw spotecznos-
ciowych, dostarcza statystyki istotne z punktu widzenia

customer service, takie jak:

- O/I — response rate (czestotliwos¢

odpowiedzi na posty)

Im nizsza wartos¢, tym gorsza i wolniejsza jakos¢ obstugi
klienta, a zbyt niski poziom powinien zmusi¢ do my-
Slenia i zmiany strategii customer service lub lepszego
przeszkolenia 0sOb zajmujgcych sie tym obszarem

w mediach spotecznosciowych.

TIP: Pracuj nad swobodg uzywania medidw spoteczno-

Sciowych przez dziat wsparcia klienta: wyznacz
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moderatoréw, rozpowszechnij dobre praktyki, ustal
dyzury i dobierz narzedzia, ktére pomoga przy duzej

liczbie zapytan.

- O 2 — response time (czas odpowiedzi)

Im szybciej i sprawniej odpowiadasz na pytania ze
strony swoich odbiorcéw, tym lepszy wskaznik i krétszy

czas odpowiedzi.

TIP: Ustalenie jasnych procedur jest konieczne dla
skrécenia czasu odpowiedzi i poprawy ich jakosci oraz
merytoryki. Oprécz wyzej wspomnianych dyzurdw,
warto popracowac nad obiegiem informadcji, stworze-
niem pakietu materiatéw o wiasnych produktach i ustu-
gach, a takze przygotowaniem szablonéw odpowiedzi

i opracowaniem listy waznych kontaktow.

- 03 — negatywny feedback

Wskazuje, jak duzo negatywnych opinii otrzymujesz od
swoich odbiorcéw. Analizowane jest to na podstawie
ukrywanych przez uzytkownikéw pojedynczych postéw,
wszystkich postow, zgtaszania tresci jako spam czy
zaprzestania lubienia strony. Wysoki wskaznik moze by¢
spowodowany stabg jakoscig komunikacji czy nietrafio-

nymi publikacjami.

TIP: Regularnie analizuj i optymalizuj swoje dziatania
w mediach spotecznosciowych. Testuj typy postow

i sprawdzaj, ktére z nich dostarczajg najlepsze wyniki.
Nie bo¢j sie usuwac ze swoich strategii tych, ktére nie

dziafajg i sprawiaja, ze Twoja strona traci odbiorcéw.




— O 4 — community ranking

(ranking spotecznosci)

Dzieki statystykom pokazanym w rankingu spotecznosci
mozesz fatwo zidentyfikowac najbardziej aktywnych
i zaangazowanych fanéw. Pozwoli Ci to lepiej zrozumiec
Twoja grupe docelowg i poznac jej zainteresowania,
a co za tym idzie - dostarczac lepiej konwertujgce tresci

i osiggac lepsze rezultaty.

TIP: Wykorzystujgc wiedze o swojej grupie docelowe]
i jej poziomie zaangazowania, zaproponuj im aktywno-

Sci, w ktorych chetnie biorg udziat.

Przyktady efektywnych dziatan
marek

Jednym z lepszych przyktaddw jest Allegro, ktére czesto
boryka sie z niepochlebnymi komentarzami dotyczgcymi
transakcji, zmiany zasad i regulamindw czy spraw tech-
nicznych. Dzieki wywazonym, spokojnym i -

€o najwazniejsze - konkretnym odpowiedziom udato mu

sie zazegnac niejeden spor i kryzys (rys. 1).

Cukiernia Nakielny takze spotkafa sie z negatywna
opinig, ktdrg za sprawg przemyslanych dziatar zmienita

w wizerunkowg korzys¢ dla siebie (rys. 2).

_Zajmijcie sie czyms bardziej poiytecznym niZ taka
ghupotal Aukcja sie nie pokazujal znikaja lub same sie wznawiaja po
sciagnieciu itd- zglaszalam nie raz wiec darujcie sobie teksty- prosze o info
prywatna z "printskrinem”.

Lepiej ulepszcie "gwiazdki™ w ocenie sprzedawcow. Gdzie przez uogulnienie
przesylki kupujacy zanizaja je przez bledy firm kurierskich. A nie z winy
sprzedawcy!

Lubig to! - Odpowiedz - €7 14 - 19 styczer

 Ukryj 17 odpowiedzi

Allegro Pomoc Zwracamy Twojg uwage, e wielu sprzedajacych tutaj
miato nam za zhe, Ze listy ofert zawsze sortuja sie po trafnosci. Teraz
juz tak nie jest - gdy kupujacy zmieni sposab sortowania, do czasu
zamkniecia sesji listy beda sortowaty sie wedtug wybranego
sposobu. Awiec byé moze z Twojego punktu widzenia to "glupota”,
wiemy jednak, Ze z punktu widzenia innych zdecydowanie nie.

Lubie to! - Odpowiedz - 19 st o 08:49

. I oo oo Nie prawda. Duza czeéé klientdw

nie potrafi poprawnie ztozyé zamdwienia, bo jestto dla nich zbyt
skomplikowane, nie méwiac juz o zmianie sortowania ofert. Skoro
nie widzicie problemu ze zmiana sortowania, to dla czego nie
zmienicie tej opcji jako domysina INME niz trafnosc? Jezeli trafnosc
jest dla klientdw pozytywna to kazdy bedzie magt sobie nanig
Zmienic.

Lubie to! - Odpowiedz &2 5 - 19

Allegro Pomoc Trafnosc jest dla klientdw pozytywna, mamy
statystyki wskazujace na to, Ze na listach sortowanych po trafnosci
konwersja (ilos¢ zakupdw) jest wizksza niz na tych sortowanych
wedtug innych knteriow. Awiec chcemy dalej trafmosc promowac.
Matomiast nie chcemy tez utrudniad Zycia tym, ktérym trafnosé nie
odpowiada. Ta zmiana ma wtasnie taki cel.

Lubie to! - Odpowiedz 7319 styczen o 10:23

Rysunek 1
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Innym przyktadem przyjaznego podejscia do klienta
i udanego customer service jest inPost, ktéry z humorem
potrafi zareagowac na niejednoznaczne wiadomosci od

swoich odbiorcéow (rys. 3).

Media spotecznosciowe kryjg w sobie nie tylko wielki po-
tencjat marketingowy, ale takze grajg wazng role w ob-
studze klienta i przez jej poziom pomagajg budowac
wizerunek. O przyktadach wzorowego customer service
czesto mowi sie gtosno: nie tylko w social media, ale i na
konferencjach, w prezentacjach lub ksigzkach. Przede

wszystkim najgtosniej méwi jednak o nim sam klient lub

17 kunatnia -

.-rec—:'zou\a:{!a. Nakielny - (3

Wybratam sig ostatnio z kolezankg do Pafistwa kawiarni. ZamowitySmy dwa szejki
na miejscu (zdjecia na intagramie méwig same za siebie) niestety, Pani chyba nie
zrozumiala, bgdi nie uslyszala | dostaiyémy na wynos. Poza tym wygladat marnie,
na pewno nie tego sie spodziewalysmy. Zwlaszcza, Ze rdznica w cenie miedzy
szejkiem na wynos a na miejscu to tylko ziotdwka == niestety, nie jest to kwota
adekwatna do tego co dostalysmy.

EDIT: Wrocitysmy dzis do Nakielnego i bylySmy bardze zadowolone! Szejki na
zywo wyglgdajg $wistnie | super smakujg € Dale] uwazam, Ze =g za drogie, ale ta
kwestie pozostawiam wiascicielowi. Do kawiarni na pewno bede wpadad,
chociazby dlatego, ze wystrdj bardzo mi sig podoba € no | oczywiscie na latte!

0 1] _i 3 innych uzytkownikaw 3 komentarzy 1’ -
e Lubig tol W Komentarze # Udostgpnij = Buffer
o -

=

Lubie to! - Ddpowieds - 17 kwietnia o 2118

Makielny Kamilo, bardzo nam przykro, 2e zaszia pomyta pray zamdwianiu. ax
Prosimy o kantakt w wiadomedel prywatne!
Lubie to! - Odpowiedz - @ 1 i 10:26

S

\% Lubie to! - Odpowiedz - 24 kwietnia o 11:38

IE Napisz komentarz..
4

Rysunek 2

18 kwie

Makielny Kamile, dzighujerny za zaufanie | ponowng wizyte ==

potencjalny nabywca, ktérzy coraz czesciej przekonujg
sie do marki wiasnie dzieki jej przemyslanej komunikacji

i sprawnemu rozwigzywaniu problemaow.

Kij ma jednak dwa korce - rownie czesto i szybko taka
osoba moze odwrocic¢ sie od marki, ktéra nie zapewnita
jej wsparcia i zignorowata proby kontaktow. Trzeba juz
o tym pamieta¢, planujac cato$¢ dziatart marketingo-
wych. Zdecydowanie zachecam do wykorzystania poten-

Cjatu, ktdry niosg ze sobg media spotecznosciowe.

er U L5

Oddzwaniam do kuriera InPost - Paczkomaty, Listy, Kurier. Granie na
czekanie: hitps fwene youtube comiwalch ?v=B_uz&Ygugod

Szanuje bo wiadomo Tomasz Chada a mimo wezystko drzwi otwieram z
zasuwka

Chada - Wie jestem tu od wezoraj

Peyty Chady kupisz na httgopreorder.pl Chada na Fi:
httos v facebook comitomasz. chads Pobierz MP3
"Mie jestem tu od wezaera'l Wyslij sms o tresci MP3

Y Like [J Comment /£ Share

D= 2

InFast - Paczkomaty, Listy, Kurier Szanowny Tombku,

y czy bedziesz uprzegmy podat nam nr przesylki, kidrej sprawa dotyczy?
Poprosimy naszego prawilnego kuriera o zmiane utworu, aby nni, mnigj
obeznani w rapowym Swiecs niz Ty kienci nie obawial sie, 2e koledzy
Tomasza "w akoie zemsty pr... B 2
Like - Reply - @ 37 - 27 4:23
- S

Rysunek 3
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fot. gratisography.co

— ADAM DEBOWSKI —

Czy pamietasz o wszystkim? Kazdej sprawie, ktérg musisz zatatwi¢ danego dnia? Wielu
z nas nie ufa swojej pamieci i aby jg odcigzy¢, zapisuje najwazniejsze do wykonania
zadania. A potem wychodzi z domu, zapominajgc o $niadaniu. P6zniej przypomina

sobie ztozong kilka godzin wczesniej obietnice: ,Zaraz oddzwonie”. To normalne, nie

jesteSmy przeciez maszynami i... to chyba dobrze.

61 FIRMER  NuMER04/2017



ADAM DEBOWSKI

Psycholog biznesu, doradca, przedsiebiorca. Wspétzatozyciel Instytutu Lideréw Zmian
i 8Levels. Ma 10 lat doswiadczenia w pracy z klientami i w biznesie. Doradza liderom
z najwiekszych firm w Polsce (Orange, Allegro, Samsung, Smyk, Alshaya). Twérca CVP

(Change Value Process - metody zarzgdzania zmiang i oporem) oraz wspéttwérca
8Levels Method. Szkolit sie w USA, UK i Australii. Prowadzi szkolenia w Polsce i UK,
wyktada na dwéch uczelniach wyzszych, jednocze$nie prowadzac doradztwo dla

Prowadzac biznes, masz na swojej glowie o wiele, wiele
wiecej. Skupiasz sie wiec na najtrudniejszych i najpil-
niejszych do wykonania zadaniach, zapominajac o tych
oczywistych. Wtasnie dlatego przypomnijmy sobie, co
takiego jest wazne w biznesie, a o czym nie myslimy,

dzien po dniu realizujgc biezace zadania.

Co jest gwarancjg sukcesu firmy?

Kreatywnos¢

Umiejetno$¢ wpadania na twdrcze i innowacyjne pomy-
sty stata sie w dzisiejszych czasach wyjgtkowo pozada-
na. Pojawia sie wiele poradnikow i cwiczen mowigcych
o tym, jak rozbudzac w sobie kreatywnos¢. Coraz wiecej
ludzi ma bowiem swiadomos¢ tego, ile mozna wygrac
trafionym pomystem. Stad pojawiajg sie start-upy, ktére
opieraja sie wlasnie na wymyslaniu lub ulepszaniu ustug
badZ produktéw. Wiele z nich upada jednak juz po
miesigcu albo roku. Dlaczego? Pomyst, chocby byt nie
wiadomo jak kreatywny, jesli nie bedzie opierat sie na
funkcjonalnosci, nikt go nie kupi. Co jeszcze jest wazne

w zdobywaniu klientéw?

Budowanie kapitatu firmy

Jak zakorzeni¢ produkt czy ustuge w umystach

numer 042017 FIRMER

menedzeréw i pracownikéw z czotowych firm.

konsumentéw? Odpowiedz na to pytanie chciatby znac
kazdy przedsiebiorca. Wpadajgca w ucho nazwa firmy,
charakterystyczne opakowanie produktu czy zapadajaca
w pamiec¢ reklama to jedne z wielu elementdw, ktére
mozesz do tego wykorzystac. Najwazniejsze jest przede
wszystkim to, aby cato$¢ operacji majgcych budowac
Swiadomos¢ marki byta jak najbardziej jednolita. Spdj-
nos¢ te mozesz budowac na przykfad poprzez wykorzy-
stanie koloru, jak robi np. Play, ktérego charakterystycz-
ny odcien fioletu pojawia sie nie tylko w logo, ale tez

w reklamach, na ulotkach, na koszulkach pracownikdw,
wszelkich gadzetach czy stronie internetowej. Zabieg
ten ma na celu pobudzenie Twoich skojarzen z Playem

za kazdym razem, gdy tylko widzisz ten fioletowy odcien.

Jednak to, ze ludzie beda rozpoznawali Twojg firme,
nie oznacza jeszcze, ze bedg korzystac z jej ustug czy
produktow. Jak sprawic, by stali sie Twoimi klientami?

Takimi, ktérzy beda do Ciebie wracac?

Lojalno$¢ marce

Aby klienci regularnie do Ciebie wracali, musisz zbu-
dowac z nimi dtugotrwatg relacje oparta na zaufaniu.
Produkty i ustugi, ktére oferujesz, powinny by¢ w zwigz-
ku z tym takie, jakie im wczesniej obiecywates. Powinny

spetniac jaka$ ich potrzebe i to w sposéb lepszy niz




oferta konkurencji. Nie znaczy to wcale, ze aby zache-
ci¢ klientéw do kupowania, musisz oferowac produkty

i ustugi po najnizszych cenach. To nie zawsze tak dziafa.
Duzo wazniejsze jest, aby byty one tej ceny warte.
Innymi stowy - aby ich jakos$¢ przektadata sie na ponie-
siony przez konsumenta koszt. Mozesz oferowac drogie
produkty i mie¢ duzo rentownych klientow, jesli tylko
udowodnisz im, ze nikt nie zaproponuje im tego samego
(badZ czegos lepszego) za te samg cene co Ty. Pokaz, ze
Twoj produkt wart jest ich pieniedzy, ze da im korzys¢,

ktdra jest dla nich niezbedna.

Strategia

tapiac sie co chwila wszelkich pomystéw i okazji, na jakie
natkniesz sie na swojej drodze, nie zajedziesz zbyt da-
leko. Klarowna, diugoterminowa strategia jest jedynym
sposobem na to, by nie zaczac sie rozmywac. Powinie-
nes doktadnie okresli¢, w jakim kierunku ma i¢ Twoja
firma. Czy planujesz na przyktad rozwijac inne punkty na
catym Swiecie, czy potrzebujesz znaczgco zwielokrotnic
liczbe zatrudnionych pracownikéw oraz do czego ma
prowadzi¢ Twoja komunikacja marketingowa. Bedzie

Ci dzieki temu tatwiej podejmowac biezgce decyzje,

63

/ fot. pexels.com

poniewaz bedziesz mogt z fatwoscig okresli¢, czy
nadarzajace sie okazje sg spdjne z Twojg firma oraz jak

nieprzewidziane potkniecia wptywaja na jej rozwaoj.

Zrédto i cel
Tak jak cztowiek nie potrafi utrzymac pionowej postawy
bez kregostupa, tak i firma nie bedzie funkcjonowac bez

trzech bardzo waznych wartosci.

Swoisty korpus stanowig
dla niej: misja (intencja,
sens), wizja i cel
esencjonalny.

—_——

Misjg Twojego biznesu jest powdd, dla ktérego istnieje
on na rynku, okresla obszar jego dziatalnosci i wartosci,

z jakimi funkcjonuje. Wizja to z kolei wizualizacja stanu,
do ktérego chciatbys dazyc. Przyktadowo, misjg sieci IKEA
sg niskie ceny, ale nie za wszelkg cene, w pofgczeniu

z braniem odpowiedzialnosci za ludzi i ich Srodowisko.

FIRMER



Wizjg natomiast - ,tworzenie lepszych warunkow
codziennego zycia dla wielu ludzi". Jesli masz problem
z okresleniem, co w Twoim biznesie mogtoby stanowic

analogie, odpowiedz sobie na te pytania:

= Dlaczego robisz to, co robisz?
= Jak bardzo zalezy Ci na Twojej firmie?
m  Co jest tym obszarem, na ktérym zalezy

Ci najbardziej?

Czym jest wiec cel esencjonalny? Bardzo czesto jest on
odpowiedzig na przeszkody, ktére zastajemy na naszej
drodze. By¢ moze gdzie$ na moich szkoleniach czy

w publikacjach spotkates sie juz z okresleniem OWO.
Dla przypomnienia jest to skrot od obaw, watpliwosci

i obiekgji. Kazdy je ma, kazdy tez powinien wiec miec ich

Swiadomos$¢ oraz umiejetnosc radzenia sobie z nimi.

Na przyktad:

Chcesz zarobi¢ 10% wiecej (cel gtéwny finansowy).
Musisz wygrac 10 projektéw na przetomie 10 miesiecy
(cel operacyjny). Aby to byto mozliwe, musisz pokonac
kluczowa przeszkode (problem esencjonalny): w tym
przypadku brak cierpliwosci do przeprowadzania dtu-
gich rozmoéw. Potrzebujesz wiec ¢wiczyc cierpliwos¢

(1 poziom celu esencjonalnego) i musisz dowiedziec sie,
jak to robic¢ (2 poziom celu esencjonalnego). Aby moc sie
dowiedzie¢, potrzebujesz odpowiedniej ilosci czasu, np.
1 godziny w tygodniu (3 poziom celu esencjonalnego).
Zwréc uwage, ze aby osiggnac cel gtéwny finansowy,
czyli zarobi¢ 10% wiecej, musisz poswieci¢ 1 godzine

w tygodniu na szukanie odpowiedzi na pytanie: "Jak by¢
cierpliwym?”. Cel gtéwny okazuje sie by¢ kompletnie inny

od celu esencjonalnego.

NUMER 04/2017

FIRMER

64

Czego obawiasz sie w swoim biznesie? Jakie decyzje

budza w Tobie watpliwosci? Czego nie jeste$ pewien?

Odpowiedzi na te pytania pomogga Ci okresli¢ Twoj
problem esencjonalny, ktéry uniemozliwia realizacje
wizji i misji biznesu. Naprzeciw niemu wychodzi wtasnie
cel esencjonalny, ktéry jest myslg popychajaca Cie do
dziatania. Czyms, na czym powinienes sie koncentrowac,
dazac do realizacji wizji oraz misji. Wiesz juz, co buduje

kregostup Twojej dziatalnosci?

Firma to ludzie

Choc jest to punkt ostatni, to nie najmniej wazny.
Mozesz bowiem mie¢ doskonate pomyst, strategie

i komunikacje, ale jesli nie bedziesz doceniac ludzi, ktdrzy
Ci pomagajg, i tak w kohcu zaczng pojawiac sie proble-
my. Nie jeste$ przeciez w stanie zrobi¢ wszystkiego sa-
modzielnie, dlatego tak cenni sg kompetentni i sumienni
pracownicy. Nie tatwo ich znaleZ¢, a jeszcze trudniej

(0 czym czesto zapominamy) przy sobie zatrzymac.
Kazdy zdolny specjalista z pewnoscig bedzie otrzymywat
wiele ofert od konkurencji. Jesli bedg one lepsze od tego,
co Ty proponujesz, odejdzie. Sprawa dotyczy tez juz
istniejgcego zespotu, ktdry gdy jest zgrany i gdy relacje
tworzgcych go ludzi sg oparte na szacunku, pracuje

lepiej, niz gdy nikt nie wie, do czego dazy i czy warto.

Proste?

Powinno by¢, gdyz kazdy z tych aspektow jest podstawa
w prowadzeniu biznesu. Nie zapomnij o zadnym z nich,
a zobaczysz, ze kazdy inny, mniej szablonowy problem

stanie sie o wiele tatwiejszy do rozwigzania. Powodzenial!
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59,3«

Wedle wynikéw za Il kwartat wskazania barometru EFL informujacego
0 sklonnosci firm z sektora MSP do wzrostu wskaznik siegnat 59,3 pkt.

2,4

min

w rozpoczynanie lub prowadzenie dziatalnosci nie
starszej niz 3,5 roku.

236

prze

M

dorostych Polakéw jest zaangazowanych

%

IT

feeeeeee
feeeree

20,6 min na 26,5 min

polskich internautéw (wynik obliczer
z lipca 2017 r.) deklaruje korzystanie

z urzadzen mobilnych.

Przedsiebiorstwo z sektora MSP moze
otrzymac dofinansowanie z Funduszy

Europejskich w formie refundacji,
pokrywajace nawet do

Zgodnie z wynikami najnowszej edydji badania ,Nowoczesne IT
w MSP 2017", 86% zatrudnionych w firmach z sektora MSP po-
twierdza, ze technologie teleinformatyczne umozliwiajg skréce-
nie czasu pracy. Zgodnie z wynikami najnowszej edycji badania
Nowoczesne IT w MSP 2017", 86% zatrudnionych w firmach
z sektora MSP potwierdza, ze technologie teleinformatyczne

umozliwiajg skrécenie czasu pracy.

/% 62,18

pkt.

wynik odczytu wskaznika

tyle procent mtodych firm
uwaza, ze ich produkt jest
dla wszystkich klientéw
czyms nowym. KERNA przedstawiajgcego

nastroje i decyzje zakupowe
przedsiebiorcéw w danym
kwartale. Jest on nizszy 0 12,11 pkt.

wzgledem poprzedniego wyniku.

3 miesigce i 13 dni -

w Il kwartale 2017 roku.
—

85%

realizowanego we wspotpracy z jednostka

kosztéw kwalifikowanych projektu

badawczo-rozwojowg, jako ,,Bony na innowacje”.

Co 5-10 lat nowe auto!

Wedle wynikéw badania Instytutu Keralla (za Il kwartat 2017 r.),
przedsiebiorcy z sektora MSP wymieniajg firmowe auta co
5-10 lat: mikro- - 47,5% badanych,
mate - 61,7% badanych, srednie - 63,6% badanych.
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Co ma wspdlnego spokojny sen z technologig?
Kolejna czes¢ porad dotyczgcych bezpieczenstwa IT.
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MARCIN PIELESZEK

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

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

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

W kolejnym numerze ,FIRMERA" w dalszym ciggu zajme
sie budzeniem $wiadomosci przedsiebiorcéw dotycza-
cej zagrozen pltynacych z wszechobecnej i niezbednej

w biznesie technologii IT.

Poczta elektroniczna

Poprzednio pisatem na temat wirusow (szkodliwego
oprogramowania), ktére mozemy pobrac ze strony
internetowej (na ktdrg zostaly one wgrane przez prze-
stepcédw internetowych, najczesciej w automatyczny
sposob), np. w wyniku luki spowodowanej brakiem
aktualizacji oprogramowania strony lub poprzez przy-
padkowe klikniecie reklamy zwiastujacej ,niewiarygodnie
korzystng” okazje (podstepne przestepcze wezwanie

do akgji). Katalog zrédet szkodliwego oprogramowania
nalezy uzupemic o kolejne, zdaniem wielu, najbardziej

istotne - poczte elektroniczna.

Na swoich szkoleniach uswiadamiajacych (pracownikom,
menedzerom firm, wtascicielom) zagrozenia ptynace

z technologii czesto moéwie: ,Nie kazda wiadomos,
ktéra przychodzi na Twojg skrzynke, jest do Ciebie”.

Absurd? Niekoniecznie.

67

Znaczna czes¢ korespondencji to po prostu smieci, tzw.
SPAM, ktéry jest wysytany przez automatyczne mecha-
nizmy do duzej liczby odbiorcéw na raz. Nie jest to list
kierowany Swiadomie do nas przez partnerow bizne-
sowych, jesteSmy po prostu typowani na przypadkowg
ofiare przestepcéw internetowych. Jeszcze niedawno
SPAM przybierat forme niechcianych i watpliwie korzyst-
nych ofert handlowych rozsyfanych w milionach sztuk
do przypadkowych odbiorcéw. Dos¢ tatwo byto zatem
sie przed nim broni¢, po prostu kasujgc e-mail. Obecnie
e-maile od przestepcow internetowych wykorzystujg
chwyty socjotechniczne (wezwania do akgji), tak aby
0soba, ktdra przeczyta wiadomos¢, wykonata na swoim
komputerze czynnosci zgodnie z ich wola. Niemozliwe?
A jednak, przy bardzo duzej liczbie wysyfanych wiado-
mosci istnieje prawdopodobienstwo, ze kto$ zareaguje

(moze to bedzie kto$ z pracownikdw naszej firmy).

Jak to dziata? Przestepcy podszywaja sie w zasadzie pod
wszystkich: firmy kurierskie, kancelarie prawne i windy-
kacyjne, banki, dostawcdéw energii, ustug telekomunika-
cyjnych, poczte... mozna tak wymienia¢ bardzo dtugo.
Uzytkownik poczty dostaje informacje np. o wysokiej
kwocie, jakg zalega, nieodebranej przesyice, fakturze
do zapfaty itp. Nie zastanawiajgc sie nad tym, na ile ta

wiadomos¢ jest wiarygodna (czesto w trakcie zatatwiania
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réznych spraw pod presjg czasu), daje sie wciggnac

w wykonywanie akgcji wskazywanych w wiadomosci:
otwiera zatgcznik, klika w odnosnik do strony interneto-
wej zawarty w e-mailu i... uruchamia szkodliwe oprogra-
mowanie, ktére np. szyfruje dane na jego komputerze,

a nastepnie przedstawia zgdanie okupu.

Nie kazdy wirus objawia sie tak spektakularnie, ale dziata-
nie szkodliwego oprogramowania moze doprowadzi¢ do
przejecia kontroli nad naszym komputerem czy wycieku
(skopiowania) danych na serwery przestepcow interne-
towych. Dos¢ ciekawe i bardzo niebezpieczne sg dwa
przypadki. Przestepcy podszywajg sie pod naszych kon-
trahentéw, wysytajac tzw. faktury lub prosby o zmiane
numeru konta, na ktére kierowane sg zaptaty za faktury.
Drugi wariant to podszycie sie pod naczelne kierow-
nictwo firmy (informacje mozna znalez¢ bardzo tatwo

w internecie: KRS, CEIDG czy portale spofecznosciowe,
np. Linkedin.com) i przekazanie prosby o realizacje prze-
lewu pod wymyslonym pretekstem na wskazane przez
przestepcéw konto. W obu przypadkach e-mail nie za-
wiera zadnego szkodliwego kodu, ani nie odsyta do jego

pobrania... czyli przestepstwo jest prawie doskonate.

Prewencja

w tych przypadkach
bedzie polegata na bardzo
sztywnych procedurach
zlecania i realizaqji
ptatnosci.

—_——
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Szczegdlnie waznym momentem bedzie zlecenie
ptatnosci, bo w wiekszych firmach realizacja ptatnosci
po zleceniu nastepuje automatycznie (w setkach zlecen
wykrycie patologii staje sie niemozliwe). Dos¢ niezawod-
nym sposobem unikniecia podszycia sie pod osoby de-
cyzyjne w firmie (ciggle zbyt mato popularnym w Polsce)
jest podpisywanie wiadomosci elektronicznym certyfika-
tem ID (np. certum.pl - Certyfikaty ID). Pracownik, zanim
wykona polecenie szefa, moze sprawdzi¢ e-mail, klikajac

w ikone certyfikatu.

Podsumowujgc problemy zwigzne z mozliwoscig pobrania
szkodliwych tresci w e-mailach, zawsze nalezy szczegding
uwage zwrdci¢ na zatgczniki. Coraz czesciej e-mail jest jed-
nak ,czysty’, ale zawiera tresci i linki odsytajgce do miejsc

w sieci, z ktérych mozna pobrac szkodliwg zawartosc.

Media spotecznosciowe

Social media to dla jednych Zrédto rozrywki, a dla
przedsiebiorcéw coraz czesciej wykorzystywany i doce-
niany kanat komunikacji z klientami, ktéry moze zostac
wykorzystany réwniez w celu dystrybucji szkodliwego
oprogramowania. Niektdrzy przedsiebiorcy starajg sie
ograniczy¢ dostep do tych serwiséw (mozna to zrealizo-
wac przy pomocy oprogramowania wielu firm, np.
btc.com.pl, axence.net). Ale co w sytuacji, kiedy nie chce-
my realizowac w praktyce takich ograniczen lub pracow-

nicy korzystajg np. z Facebooka w celach zawodowych?

W tych przypadkach kolejny raz konieczne jest budzenie
Swiadomosci zagrozen wynikajacych réwniez ze specy-

ficznych wezwan do akgji. Mechanizm jest podobny jak



http://btc.com.pl
http://axence.net

w przypadku wspomnianych w poprzedniej czesci stron
www ze szkodliwym kodem. JesteSmy zachecani do klik-
niecia w link, ktéry odsyfa z serwisu spotecznosciowego

do strony ze szkodliwym oprogramowaniem.

Zachetg moze byc¢ sensacyjna tres¢ spreparowanego
przez oszustow posta (zwykle jest ona tak niewiarygod-
na, ze nie mozna sie wrecz powstrzymac przed kliknie-
ciem). Niebezpieczna wiadomos¢ moze byc tez przesta-
na komunikatorem wraz z linkiem do strony. Zdarzato
sie, ze byta to po prostu prosba o przelanie kwoty od
naszych znajomych wtedy, kiedy ich konto w social me-
dia zostato przejete. Profilaktycznie unikajmy klikania we
wspomniane posty oraz informacje od znajomych typu:

,przesytam tylko Tobie moje prywatne zdjecia”.

Nieocenionym katalogiem tego rodzaju oszustw jest
blog i fanpage stop-oszustom.pl. Z tego zrédta warto

zaczerpnac przyktady, ktére mozna przedstawiac
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fot. Thomas Kvistholt / Unsplash.com

pracownikom na profilaktycznych szkoleniach. Nalezy
pamietac réwniez, ze w przypadku zagrozen ptyngcych
z social media zawsze sg one kierowane do naszych
znajomych, przez publikacje bez naszej wiedzy posta

lub wystanie wiadomosci przez komunikator.

Katalog zagrozen oraz dobrych praktyk w zakresie

bezpieczenstwa nie zostat wyczerpany, warto wiec

Sledzi¢ kolejne numery ,FIRMERA”.
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Chec zmiany prawa i postaw przedsiebiorczosci, otwarcie sie na nowe technologie
i ekspansje zagraniczng to postulaty, ktore zawierajg sie w tegorocznym hasle
7. edycji Kongresu Matych i Srednich Przedsiebiorstw - “Uwolni¢ Biznes!”.
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Europejski Kongres Matych i Srednich Przedsiebiorstw to i podatkow, wspodtpracy z samorzgdami, rynku pracy,
miejsce wymiany mysli, nawigzywania nowych kontaktow, marketingu oraz finansowania MSP. Udziat w Kongresie
zdobywania przydatnej wiedzy, a takze narzedzi, ktére jest bezptatny.
moga pomoc w prowadzeniu wiasnej dziatalnosci.

Wydarzenie odbywa sie pod Wysokim Patronatem
Podczas trwania Kongresu odbedzie sie kilkadziesigt Parlamentu Europejskiego.

sesji panelowych, bedzie mozna takze uczestniczyc

w wartosciowych warsztatach, spotkaniach
i konsultacjach prowadzonych przez ekspertéw oraz ﬁ%RN%PREEJSS KI

praktykow z kraju i zagranicy. Tematy wiodace beda Matych i Srednich Przedsiebiorstw

dotyczyty m.in.: innowacyjnego zarzadzania, prawa

KIEDY? GDZIE?
18-20 pazdziernika Miedzynarodowe Centrum Kongresowe w Katowicach
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www.ekmsp.eu www.rejestracja.ekmsp.eu/system/login
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— JOANNA DUDZIAK —

Kiedy zadaje pytanie, czym jest sprzedaz, wiekszos¢ ludzi odpowiada, ze to
produkt do sprzedania. Kiedy dopytuje, co jest najwazniejsze w sprzedazy,
mowig, ze cena - dla nas sprzedawcow jak najwyzsza, dla klienta jak najnizsza.
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JOANNA DUDZIAK

Konsultant i trener biznesu, mentor, specjalizuje sie w sprzedazy, zarzagdzaniu
i brandingu. Na co dzieh wspétpracuje z firmami z sektora MSP, zajmuijac sie

zwiekszaniem zyskownosci. Swojg wiedzg dzieli sie na Joanna Dudziak - edukator.

Co jest wiec zadaniem sprzedawcy? Sprzeda¢ produkt
tak, by klient chciat go kupi¢ od niego, a nie od konku-
rencji. ldac tym tokiem rozumowania, oznacza to, ze
musi on mie¢ same najtansze produkty, bo inaczej

nic nie sprzeda.

Czy tak jest w rzeczywistosci? Czy kazdy z nas codziennie
przeglada najwieksze okazje cenowe i jezdzi od sklepu do
sklepu, by zaptaci¢ jak najmniej? Co sprawia, ze w dzisiej-

szych czasach chcemy i potrafimy zaptaci¢ wiecej?

Otéz... lata 90. oraz po 2000 roku to byt czas, kiedy odzy-
liSmy po okresie niedostatku. tatwo zaobserwowac to po
reklamach, jakie w tamtym czasie goscity w telewizji: kulto-
wa Pollena 2000 - do dzi$§ pamietamy tekst ,Ojciec prac’,
przebojowe warzywa Bonduelle tez mocno graty nam

w gtowach, a stacje Statoil i starsza pani, ktéra pytana:
,Ato gdzie Pani kupita?’, odpowiadata: , To? Tez na stacji
Statoil”. Te obrazy sprzedawaty nam produkty i firmy, nic
innego nie byto istotne. Najwazniejsze, by klient wiedziat,

co moze lub gdzie moze kupic.

Dzi$ w dobie tzw. prostej konkurendji, kiedy mamy dostep
o kazdej porze dnia i nocy do tego, czego potrzebujemy,
czy to w sklepach stacjonarnych czy w internecie, nie ma
juz mowy o sprzedazy produktu. Dzi$ juz nie sprzedajemy
produktéw, dzi$ sprzedajemy styl zycia. Tworzymy emoc-
je, dzieki ktérym mozemy urealnia¢ potrzeby w konfron-

tacji z oczekiwaniami.
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Algida
Reklama o kulkach lodéw rozrabiajgcych w domu,

by zmusi¢ domownikéw do wspdlnego spedzenia czasu.

AXE
,Po co Ci szesciopak, skoro masz takiego nosa, po co
Ci nos, skoro masz takie ciuchy, niepotrzebne ciuchy,

skoro masz te ruchy...".

Rainbow Tours

Syn dzwoni do matki:

- Cze$¢ mamo, macie jakies plany na lato?

- Chyba zartujesz, jest dopiero zima.

- Super, to w czerwcu zostawimy Wam psa, bo wyjezdza-

my na wakacje.

Cofgczy te trzy reklamy? Zadna z nich nie sprzedaje
marki, zadna z nich nie méwi o produkcie, co wiec takiego
sprzedaja? Styl zycia, odczucia, nastawienie. Tego dzi$

oczekuje od nas, sprzedawcéw, kazdy potendjalny klient.

Okres od 2016 roku zostat okrzykniety czasem cztowieka.
Oznacza to w praktyce, ze jesli moje potrzeby zostang
dobrze zbadane i zaopiekowane, to stang sie moimi
oczekiwaniami. Takie wiasnie sg trendy dzisiejszego

Swiata sprzedazy.

Trend 1

Potendjalny Klient w wiekszosci nie kupuje czegos

FIRMER
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https://www.facebook.com/jdedukator/

najwyzszej jakosci lub najdrozszego oraz czegos najgor-
szej jakosci i najtanszego. Klient kupuje mniejsza niepew-
nos¢. Czym jest mniejsza niepewnos¢?

To wypracowana marka, jakos¢ obstugi, opinie, rodzaj
towaru, a dopiero pézniej cena. Co wybierze potencjalny
klient, majgc do wyboru tanszy, ale nieznany, i drozszy,

ale znany produkt?

Trend 2

Jak znalez¢ potrzebe i dziata¢ na oczekiwanie? W odpo-
wiedzi na to zagadnienie pomoga nam 3 pytania:

Jak to zrobi¢? Stuchac.

Po co? By méwic jezykiem klienta.

Dlaczego? By stworzy¢ potrzebe, potrzebe nie posiada-
nia, ale checi wspotpracy z marka, podswiadoma wiez,
zdoby¢ wiarygodnos¢, zaufanie.

Niby to takie proste, a wiekszo$¢ sprzedawcow jednak
tego nie stosuje. Najwazniejsze jest, by sprzedac i zarobi¢,
zmiescic sie w budzecie i planie sprzedazy. Oczywiscie
ustysze, ze tak nie jest. Przeciez trzeba zaprezentowac
produkt, by potencjalny klient wiedziat, czego dotyczy
oferta, jakie daje rozwigzania, jakie ceny, promocje i moz-

liwosci. Zadna to sprzedaz, tylko informacja.

Jesli podgzysz tg Sciezkg, to Twoj potendjalny klient
ulegnie sile sugestii, takiej, jakiej go poddates. Sugestii
produktu, ceny, wciskania, negocjacji, rabatu. Uruchomi

sie w nim chec wejscia do gry dyskusiji.

A wystarczy tylko stuchac,
zbierac¢ informacje, pytac
| dopytywac.

—_—
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To uruchomi w kliencie mechanizm zwany racjonalizato-
rem. To wkasnie dzieki niemu potrafimy sobie w racjonal-
ny sposoéb wytlumaczy¢, dlaczego whasnie tu kupujemy,

wiasnie za tyle i wiasnie taki produkt czy takg ustuge.

Trend 3
4 dozywotnie zasady!

A. Poznaj swojego kandydata na klienta -

Kiedy ostatnio robite$ podsumowanie, kto do Ciebie
trafia? Czego ten ktos chce, a czego potrzebuje?

Jaki jest, jak zyje, mysli, konsumuije i czuje?

Dlaczego kupuje u Ciebie? Co oznacza dla niego mniejsza
niepewnosc¢? Kiedy ostatnio naprawde okreslites swoj

profil klienta, a nie podazates za moda i trendem?

B. Twdj Klient to Twdj trend - podazaj za tym, czego chce,

co komunikuje oraz czego potrzebuije, stuchaj go!

C. Sam tworz potrzebe i konfrontuj jg z oczekiwaniami.

D. Przestan sugerowac - nie méw o rabatach, promoc-

jach, daj zadziata¢ mechanizmowi racjonalizatora.

Trendy przysztosci w sprzedazy to dziafanie na cztowieka.
Nie produktem, tylko wizualizowaniem stylu zycia. Two-
rzeniem odczu¢, budowaniem obrazéw. | cho¢ wydaje
sie to bardzo trudne, to jest bardzo proste. Wystarczy
wiedzie¢, kto jest Twoim klientem, stuchac go i wspdlnie
tworzy¢ potrzebe, by stata sie oczekiwaniem.

Powodzenial




- T
_ fot. Damian Zaleski.

I\IARZEDZIA KTOR POMOGA
W PROWADZENIU DZIALAN

PR-OWYCH W TWOJE] FIRMIE

— SEBASTIAN JASTRZEBSKI —

Do stusznosci posiadania fanpage’a na Facebooku, strony www, blogu
czy najprostszej strony-wizytowki z informacjg o firmie nie trzeba nikogo
przekonywac. Wiekszos$¢ matych przedsiebiorcow wykorzystuje ich potencjat
w mniejszym lub wiekszym stopniu. Ponizej zaprezentuje kilka narzedzi,
dzieki ktébrym mozna samodzielnie poprawic jakos¢ komunikacji z klientami

prowadzonej w sieci. Wystarczy tylko poswieci¢ nieco czasu i zaangazowania.
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WordPress &S
O ile zatozenie fanpage’a na Facebooku lub konta na
Twitterze jest kwestig kilku kliknie¢, to stworzenie pod-
stawowej strony internetowej czy blogu moze wydawac
sie nieco bardziej skomplikowane. Pomocnym w tej
kwestii moze okazac sie oprogramowanie WordPress.
Umozliwia ono tworzenie atrakcyjnych stron, blogow

i sklepéw za darmo. Dzieki jego prostocie i intuicyjnej
obstudze zaskarbit sobie wzgledy przeszto 100 min.
uzytkownikéw. WordPress posiada tez stale rosnacg
liczbe wtyczek zapewniajgcych funkcjonalnosci, ktére
mozna wykorzysta¢, tworzac lub rozwijajgc witryne, oraz

szablondw, ktére pomoga nadac jej poczatkowy wyglad.

Chcac skorzystac z WordPressa nie trzeba by¢ w posia-
daniu serwera hostingowego, na ktérym funkcjonowac
bedzie strona. Mozna skorzystac¢ z darmowego serwera

oferowanego przez serwis WordPress.

Fora i grupy tematyczne

Publikowanie wpiséw i dyskutowanie na forach lub
grupach zwigzanych tematycznie z prowadzong dzia-
talnoscig réwniez niesie za sobg pozytywny wptyw na
komunikacje. Pomaga zrzeszac ludzi zainteresowanych
tematem, w ktérym sie specjalizujemy. Dobrym
posunieciem jest tez zapoznanie sie z forami lokalnymi,
na tamach ktérych mozna dzieli¢ sie wiedzg i zafundo-

wac darmowag reklame swojej firmie.

NUMER 04/2017
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Bit.ly )
Serwis ten stuzy do skracania linkow, ktérymi dzielimy
sie np. w mediach spotecznosciowych. Skorzystanie

z jego mozliwosci wymaga jedynie zatozenia konta

i przeprowadzenia autoryzacji na Facebooku i Twitterze.
Wklejamy link do Bit.ly i dzielimy sie jego skrocong wer-
sjg z klientami. Serwis umozliwia tez nadanie poszcze-
gdlnym linkom unikalnych nazw, dzieki czemu fatwiej

je zapamietac. Bardzo wazng funkcja Bit.ly jest zlicza-
nie poszczegdlnych kliknie¢ w przygotowane za jego
posrednictwem linki i pokazywanie jednoczesnie, na

ktorym z serwisdw cieszg sie wiekszg popularnoscia.

@

FocusWriter

Gdy wiemy juz, gdzie i przy uzyciu jakich narzedzi
komunikowac sie z naszymi odbiorcami, nalezy skupic¢
sie na tresci komunikatéw. O tym, jak zabrac sie do
przygotowania wartosciowych tekstow pisata w po-
przednich numerach ,FIRMERA” Dominika Studniak,
np. w artykutach: ,Content - silnik stron internetowych”
i ,Nie tylko wzgledy Google. 5 korzysci, ktére przyniosa
Ci dobre tresci”. Moja sugestia odno$nie powstawania
wartosciowych komunikatéw dotyczy¢ bedzie skupienia

sie podczas ich tworzenia.

FocusWriter posiada podstawowe funkcje przydatne
podczas komponowania tresci. Dziata on w trybie petno-

ekranowym, dzieki czemu utatwia skupienie sie na pracy



https://wordpress.com/
https://bitly.com/
https://gottcode.org/focuswriter/
http://www.firmy.net/blog/content-silnik-stron-internetowych-21433.html
http://www.firmy.net/blog/nie-tylko-wzgledy-google-5-korzysci-ktore-przyniosa-ci-dobre-tresci-21630.html
http://www.firmy.net/blog/nie-tylko-wzgledy-google-5-korzysci-ktore-przyniosa-ci-dobre-tresci-21630.html
https://gottcode.org/focuswriter/
https://bitly.com/
https://wordpress.com/

i odcina od wyskakujgcych powiadomien i innych dystrak-
toréw. Przygotowany za jego pomocg tekst mozna swo-

bodnie edytowa¢ w dowolnym edytorze wedle potrzeb.

Jezeli mamy swoje miejsca, w ktérych bedziemy udos-
tepniac przygotowane tresci, wiemy, jak je odpowiednio
przygotowac i szybko sie nimi podzieli¢, to najwyzsza
pora, by zadbac réwniez o ich strone wizualng. Od-
biorcy internetowych tresci sg wzrokowcami. Pobieznie
przegladaja tekst, a skupiajg wiecej uwagi na infografi-
kach i zdjeciach. Warto wiec po$wieci¢ nieco czasu na

graficzng oprawe przygotowywanych tresci,

@

Canva

Z Canvy mozna korzystac¢ z poziomu przegladarki.
Wystarczy zatozy¢ konto - co umozliwi zapisywanie przy-
gotowanych projektéw - i mozna zabierac sie do pracy.
Witryna daje uzytkownikom dostep do ponad miliona
zdje¢, gotowych grafik oraz czcionek. Jezeli zechcemy,
mozemy tez wykorzystac¢ wiasne zdjecia i obrazy. Canva
ma bardzo tatwy w obstudze interfejs drag and drop
(ang. przeciggnij i upusc), ktory sprawia, ze projektowa-

nie grafiki przypomina zabawe.

Dzieki Canvie bardzo szybko mozna przygotowac dowolng
infografike, plakat itp. (udostepniane przez nig narzedzia
da sie wykorzystac tez do projektowania stron interneto-
wych). Po zakonczeniu pracy nad projektem mozna

go pobrac i wykorzysta¢ w dowolny sposob, np. opubliko-

wac w mediach spotecznosciowych lub wydrukowac.
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@

Photoscape

Photoscape jest narzedziem do podstawowej obrébki
fotografii. Poza standardowymi funkcjami, takimi jak:
regulowanie jasnosci, dopasowywanie kolordéw, balans
bieli, kadrowanie, usuwanie czerwonych oczu, rysowanie
czy dodawanie tekstu, daje mozliwos¢ przygotowania
pokazu slajdéw. Udostepnia réwniez gotowe szablony
do projektowania kolazy z wybranych zdjec¢. Bardzo

dobrze spetnia swojg funkcje i jest dostepny za darmo.

©

Przechowywanie
i wspoétdzielenie plikéw
w Google Drive

Czesto, gdy chcemy podzieli¢ sie efektami naszej pracy,
natrafiamy na réznego rodzaju przeszkody. Zazwyczaj
dotyczg one ilosci materiatéw lub ich wiekszych rozmia-
réw, albo zalezy nam, by zainteresowani przed otrzy-
maniem dostepu do przygotowanych tresci wykonali
pozadang akcje - zapisali sie na newsletter itp. Trzeba
je wiec w jakis sposéb przechowywac i zapewni¢ ich
dostepnos¢. Rozwigzaniem wartym polecenia jest w tym

przypadku Google Drive.
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Wyprzedz
Konkurencje!

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

Testuj pakiet reklamowy

BEZ OPLAT | ZOBOWIAZAN PRZEZ 14 DNI

./:/,

Polacy s mobile!
Codziennie 58% z nich korzysta ze smartfonow, a 21% z tabletow.
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