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Na przekor jesiennej

chandrze

Jak to jest prowadzi¢ dzi$ wtasny biznes?
Ostatnio zadaliSmy to pytanie fanom na
Facebooku i jego ciepty odbiér potwierdzony
licznymi odpowiedziami mile nas zaskoczyt.
Wprawdzie letni klimat i optymizm
teoretycznie powinny by¢ juz dawno za
nami, tymczasem cho¢ za oknem deszcz
i coraz krétsze dni, z radoscig mogliSmy sie
przekonac¢ o tym, ze dobry humor Was nie
opuszcza. Miosobiscie najbardziej spodobato
sie poroéwnanie prowadzenia wtasnego
biznesu do bycia zotnierzem GROM-u.
W obu przypadkach bowiem trzeba
opanowac techniki bardzo krétkiego snu.

To pozytywne podejscie do zycia i biznesu,
pomimo wszystkich trudnosci i przeszkdd,
pozwala nam wierzy¢, ze réwniez w te
listopadowe, dtugie wieczory znajdziecie
w sobie tyle energii, by na spokojnie zapoznac
sie z tym, co dla Was przygotowalismy.

W tym miesigcu nie zabraknie ciekawych
treSci. Jak  zarzgdza¢ stresem, jak
zbudowad zespot, ktory poradzi sobie
w  najtrudniejszych  warunkach,  jak
motywowac siebie i innych? To tylko
niektére pytania, ktére zadaliSmy naszemu
specjalnemu rozmowcy - mistrzowi Swiata
i Europy, ztotemu medaliscie olimpijskiemu,
a obecnie przedsiebiorcy i trenerowi biznesu
- Mateuszowi Kusznierewiczowi.

Jako Zze juz niedtugo nadejdzie okres
Swigteczny i wszyscy zaczniemy, jak co roku,
zastanawia¢ sie nad wyborem prezentow
dla najblizszych, juz dzis zwracamy Wasza
uwage na temat.. gadzetéw firmowych

Polecam tez rozmowe z Prezesem Integer.pl
- Rafatem Brzoska, autorem sukcesu
Paczkomatow InPost. Sukces i dynamiczny
rozwoj, jaki notuje ta firma, sktonity nas do
tego, by przyjrze¢ sie temu fenomenowi
z bliska. Dobrych przyktadéw nigdy za wiele.

PostanowiliSmy  réwniez  podzieli¢ sie
z Wami naszymi spostrzezeniami
dotyczacymi (r)ewolucji w zakupach, czyli
showroomingu. Kontynuujemy temat
tworzenia wtasnych baz adresowych,
a takze przedstawiamy techniki skutecznych
negocjacji. Uwaga! Wyprobowane w praktyce,
dziataja...

Na deser koniecznie przeczytajcie artykut
Emilii Bartosiewicz i Ewy Czertak o tym, jak
zbudowacd sie¢ sojusznikow witasnej marki.
W dobie kryzysu taka sie¢ moze okazac sie
nie do przecenienia. &

Mitej lektury,
Marek Dornowski

PODZIEL SIE
FIRMEREM
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Zapewne kazdy, kto prowadzi negocjacje zakupowe, zastanawia sie nad
czynnikami decydujgcymi o przewadze nad sprzedawcami. Poszukujac tej
przewagi, stara sie opanowac wiele wyrafinowanych technik wywierania
na nich wpitywu. Jednak w pogoni za tymi technikami, nie dostrzega
podstawowych zasad budowania dominacji w negocjacjach. Moze to zabrzmi
banalnie, ale sita w negocjacjach kupieckich zalezy przede wszystkim
od wiasnego nastawienia, od tego, jak kupiec postrzega swoja pozycje.
Uwazajac, ze posiada site negocjacyjna, bedzie jg miat w rzeczywistosci.

MARIUSZ GLOWACKI, DARIUSZ WIT VEL WILK

Jesli zas bedzie peten obaw, to nawet chocby
jg miat, okaze sie stabym negocjatorem. Gdy
tylko kupujacy zwatpi we wtasng site, jego
negocjacje wypadng stabo i bez przekonania.
Jego oczekiwania wobec sprzedawcéw bedg
skromne, a ostateczne wyniki okazg sie
przecietne. Dlatego zanim zaczniemy pogon
za skomplikowanymi technikami negocjacji,
warto zapoznac¢ sie z fundamentalnymi
zasadami budowania sity w rozmowach
handlowych.

Kupiec ma najlepszy towar
na Swiecie!

Poszukujgc sity w negocjacjach zakupowych,
nalezy zaczg¢ od sprawy najprostszej, ale
czesto niedostrzeganej przez kupcow. Otédz
zapominajg albo nie wierzg oni w to, ze
posiadajg najlepszy ,towar” na Swiecie -
pienigdze. Ta zasada obowigzuje praktycznie
caty czas poza wyjgtkowymi sytuacjami,
np. w czasie wojny czy klesk zywiotowych.
To witasnie doskonatos¢ pienigdza sprawia,
ze kupiec najczesciej ma przewage podczas
zawierania transakcji. Dlatego zawsze
powinien by¢ tego Swiadomy i wykorzystac
ten fakt jako swdj najwiekszy atut. Przeciez
towar zawsze ma jakies ,wady". To sprawia, ze
handlowcy czesto styszg narzekania kupcéw
na oferowane produkty i sami zaczynajg
myslec o tych stabosciach. Z czasem nawet
uwierzg w istnienie tych ,wad”. Poza tym ich
oferta systematycznie sie starzeje, produkty
zajmujg kosztowne miejsce w magazynie oraz
wymagajg konserwacji, a konkurencja oferuje
coraz to nowsze rozwigzania. Wszystko to
sprzyja niepewnosci sprzedawcow, ktorg

Foto: istockphoto.com

mozna wykorzysta¢ w negocjacjach.
Nie pokazuj, ze ci sie spieszy!

Kupiec zawsze powinien pokazywac, ze nie
ma zadnych ograniczen czasowych. Dlatego
nie wolno informowa¢ o ostatecznych
terminach dokonania zakupu. Sprzedawcy,
dowiadujgc sie o ograniczeniach czasowych
kupca, bezwzglednie wykorzystajg to
W negocjacjach cenowych. W tym celu
wiekszos$¢ z nich bedzie sondowata druga
strone, jak bardzo zalezy jej na czasie. Gdy
kupcy dadzg do zrozumienia, ze nie majg
ograniczen czasowych, sprzedawcy beda
bardziej spolegliwi w negocjacjach. Nabywcy
powinni pamieta¢, ze handlowcy, chociaz
to ukrywajg, tez sg ograniczeni czasowo,
co wywiera na nich presje. Majg przeciez
swoje plany sprzedazowe, z ktorych muszg
sie rozliczac. Dlatego tez duzo fatwiej bedzie
sie negocjowato ze sprzedajgcymi pod
koniec pewnych okreséw rozliczeniowych
(np. koniec miesigca, kwartatu, roku).

Zaangazuj sprzedawce!

W  rozmowach zakupowych nalezy
dazy¢ do zaangazowania czasu i energii
sprzedawcédw. W momencie, gdy muszg
oni przygotowac¢ dla nas prezentacje, co
zabierze im troche czasu, bedzie im szkoda
utracic tych ,inwestycji” w klienta. Im wieksze
zaangazowanie handlowca, tym wieksza sita
w negocjacjach cenowych kupca. Nabywcom
trudniej negocjuje sie z handlowcem, ktory
zainwestuje niewiele lub nic. Dlatego powinni
oni zaczyna¢ rozmowy od prostych spraw,
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zachecajgc tym samym sprzedawcoéw do
coraz wiekszego zaangazowania. Wieksze
oczekiwania kupcy powinni stawia¢ w dalszej
czesci rozmow.

Niech sprzedawca wyczuwa
konkurencje!

Kupiec powinien caty czas sprawia¢ wrazenie,
ze prowadzi tez rozmowy z konkurencyjnymi
sprzedawcami. W zadnym wypadku nie
wolno jednak podawaé nazwy konkurencji.
Tu dziata powiedzenie - ,strach ma wielkie
oczy”. Niepewnos¢ handlowcéw, co do loséw
transakcji, umacnia pozycje negocjacyjng
kupca. Poza tym, jesli nabywca pozytywnie
ocenia produkt lub ustuge sprzedawcy,
nie moze go o tym informowac. Nie wolno
zachwycac sie silnymi stronami produktow
lub ustug, czy wskazywad przewage oferty
nad konkurencjg. Wrecz wskazane jest
znalezienie kilku wad (stabosci) w ofercie
sprzedawcy i skoncentrowanie rozmowy
na tych wadach. To jest swoisty teatr,
w ktorym kupiec gra role umiarkowanie
zainteresowanego zakupem i jest gotowy
do zerwania rozmow. Podejmowanie ryzyka
w negocjacjach zakupowych najczesciej
przynosi kupcom korzysci.

Wykorzystuj ,,site wyzszg"!

Zastanianie sie ograniczeniami budzetowymi,

decyzjami dyrekcji (nigdy jednej osoby,
do ktorej sprzedawca moze dotrzed),
blokadami wprowadzonymi w systemie

informatycznym, wewnetrznymi przepisami
czy politykg firmy - wszystko to wywiera duzg
presje na sprzedawcach. W takiej sytuacji
okazuje sie, ze kupiec ma zwigzane rece,
wiec wiekszosc¢ ustepstw musi by¢ po stronie
sprzedajgcego. Jest to bardzo prosty, ale
skuteczny mechanizm zyskiwania przewagi
nad drugg strong i sktaniania jej do zmiany
poczatkowego stanowiska.

Okazuj pewnos¢ siebie!
Kupiec powinien okazywac pewnos¢ siebie

- od dynamicznego podejscia do sprzedawcy,
odprezenia na twarzy w rozmowie z nim,

FIRMER MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY

utrzymywania kontaktu wzrokowego, az
do zajecia wygodnego dla niego miejsca do
rozmmowy. Dobrze, jesli kupujacy nie krepuje
sie dostosowac¢ warunkéw rozméw do
swoich potrzeb (np. nieznaczne przestawic
fotel, na ktorym usigdzie, zamowi¢ cos$
do picia, przysung¢ do siebie cukiernice
i Smietanke, zmieni¢ godziny spotkania).
Wszystko to sprawia wrazenie, ze nie obawia
sie niepowodzenia rozmoéw. Umacnia to
sprzedawcéw w przekonaniu o istnieniu
konkurencji.

Zanim wiec kupcy zaczng stosowac w sztuczny
sposob rozne techniki negocjacyjne, warto
stworzy¢ podwaliny pod site zakupowa.
Praca nad powyzszymi obszarami zapewni
dobrg baze do budowania przewagi nad
sprzedawcami. &

Mariusz Gtowacki

Trener i doradca wdrozeniowy
w Centrum Efektywnosci
(www.ce.strefa.pl). Posiada 20 lat
doswiadczeh w pracy zakupowej,
handlowej,doradczej i trenerskie;.
Szkoli  kupcédw i handlowcéw,
organizacje dziatow handlowych.

doskonali
W wykonanych projektach usprawniat organizacje
sprzedazy w ponad 50 duzych przedsiebiorstwach,

przeszkolit okoto 5000 kupcéw, handlowcéw
i manageréw.
Dariusz Wit vel Wilk

Konsultant i interim  manager

w O$rodku Doradztwa Strategicznego
(www.odstrategie.com) Od ponad
'_%’ 25 lat Scisle  zaangazowany
w transformacje polskiej
gospodarki w zakresie zarzgdzania
w przedsiebiorstwach, doradztwa

r

kryzysowego
w obszarze zarzadzania strategicznego oraz IPO.
taczy funkcje konsultanta z pracami wdrozeniowymi,

petnigc funkcje dyrektoréw, cztonkdéw zarzadu
odpowiedzialnych za sfery dziatalnosci operacyjnej
i sprzedazowej w firmach.

Obaj trenerzy wspotpracuja z
2N Training & Adventure przy
szkoleniowych.

firma
projektach

V
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przyjazna telefonia

easyCALL biznes to nawet 80% oszczednosci
na telefonach Twojej firmy.

Najwyzsza jakosc¢ i zaawansowane ustugi
telekomunikacyjne dla kazdej firmy dostepne
dotychczas tylko dla duzych przedsiebiorstw.

Skontaktuj sie z nami, nasz doradca przedstawi rozwigzanie dopasowane
do potrzeb Twojej firmy, bezptatnie przeanalizujemy Twoje dotychczasowe koszty
i wyliczymy oszczednosci po wybraniu planu taryfowego easyCALL biznes.

tel. 22 /49077 77 www.easycall.pl /biznes e-mail: biznes@easycall.pl

AN
easyCALL to darmowe rozmowy

wewnagtrz firmy i miedzy oddziatami

PN
easyCALL to 100% abonamentu do wykorzystania

na potgczenia w okresie rozliczeniowym, w zaleznosci od
wybranego planu taryfowego od ponad 1000 do 5000 minut

easyCALL to potaczenia od 6 gr. easyCALL to ustuga dostepna w catym

za minute netto na tel. stacjonarne kraju, zachowujesz dotychczasowe numery

Gold

8 linii
elektroniczny fax

Platinium

24 linie
elektroniczny fax

n
Silver
4 linie
elektroniczny fax

Basic

al e\. -

netto miesiecznie

prawie 1500 minut

netto miesigcznie

prawie 5000 minut
w abonamencie

* liczba minut w ramach abonamentu
na telefony stacjonarne, koszt instalacji
zalezny od wybranego planu taryfowego


http://bit.ly/easycall




ielismy ostatnio okazje

przyjrzeC sie ofertom kilku firm

szkoleniowych. W wiekszosci
Z nich pojawiaty sie propozycje treningow.
7 zakresu rozwoju 0sobistego, motywadji
Czy zarzgdzania stresem. Tematy ciekawe
I przydatne w biznesie. PostanowiliSmy:
wiec poruszyC je na naszych famach.
Zaczelismy sie zastanawiaC, kto bytby
idealnym partnerem do takiej rozmowy?
O kim w praktyce mozna bytoby powiedziec,
ze odniost sukces, ze niejednokrotnie byt
zmuszony walczyC z samym sobg, z wiasnym
stresem czy zmeczeniem i wychodzit z tych
walk zwyciesko? Kto opanowat i przetestowat
w praktyce sztuke motywadcji, komunikacji
| pracy w zespole, a jednoczesnie ma pojecie,

czym jest biznes w praktyce?

Rozpoczeta sie burza mdozgdw, pojawiaty sie
rozne nazwiska, ale nie mogliSmy osiggnac
porozumienia. Nie moglismy do czasu,
gdy padto nazwisko goscia specjalnego
tego numeru. Nikt w redakcji nie Smiat
zakwestionowad, ze kto jak kto, ale 3-krotny
mistrz Swiata i Europy oraz mistrz olimpijski
W zeglarstwie, a ODEEHIE Nl EE i
| przedsiebiorca, to idealna osoba na taka
rozmowe. Mamy zatem dzi$ przyjemnosc
| zaszczyt przedstawic  Wam  wywiad

Z Mateuszem Kusznierewiczem.

ROZMAWIA MAREK DORNOWSKI
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TEMAT Z OKLADKI

Pozwole sobie zaczgé¢ naszg rozmowe od
cytatu z Twojej strony internetowej: ,,Sport
i biznes majg ze sobg wiele wspdlnego
(...). Pasja, cierpliwo$¢, praca zespotowa,
komunikacja, umiejetnos¢ radzenia sobie
z porazkami oraz Swiadoma reakcja
w zmiennych warunkach”. Czy moagtbys
szerzej przedstawi¢ swojg opinie na ten
temat?

Moge Smiato potwierdzi¢, ze te stowa s3
dla mnie jak najbardziej prawdziwe. Mysle,
ze nie tylko sportowcy, ale réwniez ludzie
zwigzani swojg dziatalnoscig z szeroko
rozumianym biznesem, doskonale wiedzg, ze
zaangazowanie, konsekwencja w dziataniu,
systematyczna praca, zdrowa rywalizacja
i koncentracja to umiejetnosci i sposoby
dziatania, ktoére przydajg sie na co dzien
zarObwno w pracy, jak i w zyciu osobistym. Sport
z pewnoscig pomaga w wyrobieniu tych cech
i umiejetnosci. Przez 20 lat kariery sportowej
zebratem wiele doswiadczenn i obserwacji,
ktérymi teraz moge sie dzielic.

Nalezysz do grona tych oséb, ktére
w wieku trzydziestu kilku lat moga o sobie
powiedzieé: zaczynam nowe zycie. Koniec
kariery zawodniczej, poczatek biznesowej.
Jak czujesz sie jako szczur lgdowy?

Pragne podkresli¢, ze nie zamknatem
rozdziatu swojej kariery zeglarskiej, lecz
jedynie zakonczytem piekny dla mnie
okres przygotowan i startow na igrzyskach
olimpijskich. Teraz przyszedt czas na
nowe wyzwania. Podjgtem przemyslang
i absolutnie Swiadomg decyzje, zeby zwolni¢
tempo, zwigzane gtéwnie z podrdézami po
catym Swiecie. Pierwszy rok byt dla mnie
bardzo trudny. Szczegblnie zima, gdy nie
wyjechatem do pieknej i stonecznej Australii,
gdy nie zeglowatem gdzie$ daleko na potudniu
Hiszpanii czy w innych krajach, tylko zostatem
tu na miejscu w Polsce i wiodtem... takie
zwyczajne, ustabilizowane zycie. Dla mnie, jako
podréznika, ktéry przez ponad dwiescie dni
w roku zyt na walizkach, w hotelach pomiedzy
jednymi regatami a drugimi, miniona zima byta
naprawde ciezka. Dzi$ jednak, z perspektywy
czasu, nie zatuje tej decyz;ji.
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Jak jest z motywacjg u kogos, kto zdobyt juz
ztoty medal olimpijski, mistrzostwo Swiata
i Europy? Jakie nowe wyzwania sobie
stawiasz?

Motywacja to temat ztozony, dosyc¢
skomplikowany i rozlegty. Jak wazng role
odgrywa w naszym zyciu i osiggnieciu celu,
nie musze chyba nikomu wyjasnia¢. Kazdy ma
swoje obserwacje i doswiadczenia. W mojej
karierze sportowca i biznesmena przezytem
szereg réznych sytuacji, kiedy motywacja lub
jej brak wptynety na efekt korncowy. Podam
Ci przyktad. Gdy miatem dwadziesScia jeden
lat, zdobytem pierwszy medal olimpijski
w historii polskiego zeglarstwa i to od razu
ztoty. To oczywiscie wspaniata sprawa. Ma sie
apetyt na wiecej. Jednak juz kolejne zawody
po tym wydarzeniu mocno zweryfikowaty
moje myslenie. Zobaczytem, ze wszystkie
dotychczasowe sukcesy czy medale, gdy
ponownie stajesz w szranki ze swoimi
rywalami, nie majg zadnego znaczenia.
Woéwczas, na tych zawodach, zajgtem dopiero
6sme miejsce. Mozna by powiedzie¢ porazka.
Dlaczego tak sie stato? Bo pomyslatem
sobie, ze teraz bedzie mi tatwiej. Przeciez
jestem Mistrzem. To nie chodzi o to, ze nagle
wszyscy postawili sobie za cel, by mnie
pobic¢. Po prostu moi rywale sie przytozyli,
a ja zbyt mocno uwierzytem w to, ze juz
jestem najlepszy. To byta dla mnie Swietna
lekcja, bo zrozumiatem, ze bez wzgledu na to,
jakie osiggniecia mamy juz na swoim koncie,
musimy nieustannie sie rozwija¢, mie¢ chec
do ciezkiej pracy i potrafi¢ zaangazowac sie
na 100 procent w to, co robimy.

Jednak po tym, jak odniesie sie wielki
sukces, trudno jest sie zmobilizowa¢ do
jeszcze ciezszej pracy...

Nie jest to proste, ale mam na to kilka
sposobow. O wielu z nich opowiadam
podczas wyktaddéw i szkolen. Jeden z takich
podstawowych, ktéry stosuje, gdy nie za
bardzo mam na co$ ochote, polega na
wyobrazeniu sobie, ze moi rywale w tym
momencie wtasnie sg na wodzie albo na
sitowni lub po prostu robig cokolwiek, zeby
stac sie lepsi. To mi wystarcza, zeby w tym
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momencie chwyci¢ za torbe i i$¢ na trening.
To taka troche wymyslona rywalizacja, cho¢
pewnie prawda jest taka, ze nawet teraz,
gdy my sobie tutaj siedzimy i rozmawiamy,
nasi konkurenci, niekoniecznie sportowi, bo
przeciez to dotyczy tez biznesu, co$ robig,
w czyms sie doskonalg, nad czyms$ pracuja.
Moze rozwijajg jakis produkt, szykujg nowg
strategie - cokolwiek. Takie myslenie nie
pozwala odpusci¢. Daje Ci site, by stale sie
rozwijac, by¢ lepszym.

Przejdzmy zatem do kwestii Twoich
biezacych celéw zyciowych i biznesowych.

W tym roku moim priorytetem byta rodzina.
Przebywanie z nig jest czyms$, co sprawia
mi ogromng rados¢, osiggam spokdj ducha
i wewnetrzny porzadek. W pracy zawodowej
skupitem sie na szkoleniach i wyktadach
z cyklu ,Kurs na sukces” i wszystkim, co
jest zwigzane z dzieleniem sie wiedza. Na
pewno wysoko w hierarchii celéw jest tez
rozw6j mojej akademii zeglarskiej, spotki
Dobre Jachty sprzedajgcej francuskie jachty
zaglowe i motorowe oraz agencji eventowej
i PR-owej. Pojawit sie tez kolejny, nowy temat,
a mianowicie powotanie na stanowisko
Prezesa Zarzadu Fundacji Gdanskiej. Jednak
jako gtowny cel na kolejny rok zapisatem
sobie stowo: ,specjalizacja”. Bez specjalizacji
nie mozemy mowic¢ o rozwoju, pozostajemy
na etapie bylejakosci, a to mnie stanowczo
nie zadowala. Biznesowo dziatam w kilku
obszarach, ale majg one swéj wspodlny
mianownik, ktorym jest zeglarstwo. Jednak
moim core business pozostaje obecnie
dziatalnos¢ szkoleniowa.

Wiekszosci oséb wcigz kojarzysz sie przede
wszystkim z zeglarstwem. Jak bys$ chciat,
aby to wygladato za 5 lat?

Mysle, ze to nadal bedzie zeglarstwo. To sie
juz raczej nie zmieni. Chciatbym jednak, zeby
kojarzono mnie ogélnie ze sportemipromocjg
zdrowego stylu zycia. Przede wszystkim
jednak zalezy mi na wizerunku osoby, ktéra
ma duze doswiadczenie, ktérej wiedza moze
by¢ przydatna zaréwno w sferze rozwoju
osobistego, jak i w biznesie. Poza tym, jak

popatrze na kalendarz moich aktywnosci,
jedna trzecia czasu to dziatalno$¢ spoteczna.
MysSle, ze z czasem bedzie to rdéwniez
zauwazalne i odczuwane przez innych.

Czy zgadzasz sie ze stwierdzeniem,
ze rozwdj to nieustanny proces?

Zgadzam sie i potwierdzam. Najlepszym
przyktadem sg dla mnie lekarze. Oni
praktycznie przez cate zycie sie uczg. Gdyby
tego nie robili, zostaliby daleko w tyle.
Medycyna to zresztg nie jedyna branza, ktéra
rozwija sie w szalenczym tempie. Niezaleznie
od wieku czy wykonywanego zawodu, zawsze
mozemy nauczy¢ sie czego$s nowego. Znam
osoby na stanowiskach prezeséw, ktérzy
bezustannie jezdzg na roéznego rodzaju
szkolenia, bo wiedzg, jak wazny jest rozwoj
i poszerzanie swojej wiedzy i umiejetnosci.

W biznesie wiele méwi sie o rozwoju
osobistym, o koncepg;ji life long learning.
Niestety, w praktyce wielu przedsiebiorcow
zatrzymuje sie gdzieS na etapie tuz za
BEP. Zarabiam, biznes sie kreci, ale nie
mam juz ani sity, ani ochoty, by mysleé
o dalszym rozwoju. Gdybys mégt tak stang¢
na sali petnej przedsiebiorcéw, co bys im
powiedziat w tej kwestii?

Ubierajgc moje wystgpienie w inspirujgca
historie, podkreslitbym i udowodnit, ze
rozwoj, to nie tylko wtasny biznes, ale przede
wszystkim zycie osobiste. Warto popatrzec
przez pryzmat samych siebie. Czy to, co
robimy, sprawia nam przyjemnos¢, czy
ma pozytywny wptyw na innych? Czasem
warto sie zatrzymac i... umoéwic na spotkanie
z samym sobga. To pomaga w budowaniu
samodyscypliny, tego, ze gdy sie budze, to
chce mi sie wstac.

A co jesli sie nie chce?

To trzeba popracowac¢ nad sobg. Znalez¢
przyczyne ostabionej motywacji. Znalez¢
spos6b, wypracowa¢ mechanizm ktory
sprawi, ze zndw nabierzemy ochoty. | bgdzmy
Swiadomi, ze nie nastgpi to w ciggu jednego
dnia. To nie jest tak, ze wezmiemy sobie

PODZIEL SIE
FIRMEREM
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jakas$ ksigzeczke o motywacji, przeczytamy
ja i nagle, czary-mary, totalna zmiana. To
tak nie dziata. W zyciu potrzebna jest pasja.
Trzeba robi¢ cos dla siebie, dla witasnej
przyjemnosci. Przyktadowo kilka lekcji
tanca moze da¢ Ci nie tylko umiejetnosci
na parkiecie, ale tez wptyng¢ pozytywnie
na Twojg pewnosc siebie, na rezultaty, jakie
osiggasz w innych obszarach. Poszczegolne
elementy naszego zycia tgczg sie ze sobg,
tworzgc niepowtarzalng catosc.

Czy nie brakuje Ci troche zycia poswieconego
catkowicie sportowi? Tego, ze jest sie
stale w biegu, ciggle przygotowujac sie
do zawodéw. Dzi$ masz czas. Zdarza sie,
ze wracasz do domu, siadasz w fotelu
i zastanawiasz sie, co zrobi¢ z resztg dnia?

Nie zdarza mi sie cos takiego. Prawda jest
taka, ze teraz pracuje wiecej i mocniej niz
kiedys. Praktycznie caty czas mam bardzo
mocno zagospodarowany. Jest tak wiele do
zrobienia. Praca koncepcyjna, wdrazanie
nowych projektow, a to poprawka jakiejs
prezentacji, a to wypetnienie dokumentow.
Zdecydowanie nuda mi nie grozi. Narzekam
na chroniczny brak czasu.

Co prawda moja wiedza zeglarska konczy sie
na rozréznieniu foka od grota, ale miatem
okazje kilka razy w swoim zyciu zeglowac.
Wiasciwie, Zzeby nie obrazi¢ zeglarzy,
powinienem powiedzie¢, zdarzyto mi sie
by¢ kilka razy na tédce i przekona¢ sie na
wiasne oczy, ze podziat zadan, wspoétpraca
i komunikacja to w zeglarstwie podstawa.
Jakie wnioski i doswiadczenia w obszarze
pracy zespotowej nabyte$ podczas swojej
kariery?

Startujgc w regatach, nawet jesli na tédce
znajdujesz sie tylko Ty sam, to i tak jestes
czescig zespotu. Caty team brzegowy, trener,
sparing partnerzy. W zwigzku z tym, proces
komunikacji i wzajemnego zrozumienia sie
musi odpowiednio dziata¢. Bez tego nie
da sie nic osiggnagc¢. A propos komunikacji,
podczas szkoleh czesto moéwie o tym, co
sam praktykuje. Mianowicie, gdy koncze
z kim$ rozmowe, od razu zastanawiam sie,
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kogo jeszcze powinienem o tej rozmowie
i jej ustaleniach poinformowac. Wéwczas
albo sam od razu siadam do komputera
i wysytam maile, albo kontaktuje sie ze
swoimi wspotpracownikami i przekazuje im
to, co najwazniejsze. Dzieki temu przeptyw
informacji jest prawidtowy. Na co dzieh
wspoétpracuje z okoto piecdziesiecioma
osobami i Smiato moge powiedzie¢, ze bez
odpowiedniej komunikacji to wszystko by
sie posypato. Znane powiedzenie, ze ,co
dwie gtowy to nie jedna”, nie jest jakim$
tam banatem. To naprawde istotna sprawa.
Wspdlnie jesteSmy bardziej kreatywni,
popetniamy mniej bteddéw, dlatego dobodr
odpowiedniego zespotu to kluczowa sprawa.

Dokoncz prosze zdanie: , Trzy cechy dobrego
zespotu zdaniem Mateusza Kusznierewicza
to...

Lojalnos¢, jasno okreslony cel i komunikacja.

Zeglarstwo przypomina mi biznes jeszcze
w jednym aspekcie. Nawet najbardziej
nowoczesny jacht, jesli ma marna
zatoge, zostanie wyprzedzony przez
pierwszg lepsza t6dke, ktéra posiadac
bedzie odpowiedni zespét fachowcow.
W biznesie jest podobnie. Firma moze mieé
sSwietng infrastrukture, wiele mozliwosci
rynkowych, ale jesli zespot nie potrafi tego
wykorzystaé, wéwczas rozwdj jest staby,
lub nie ma go wcale. Zgadzasz sie z tym?

Tak, zwtaszcza jesli chodzi o czynnik ludzki.
Ma on niesamowite znaczenie.

A jak wyglada z Twojej perspektywy
sytuacja lidera zespotu? Prowadzisz
szkolenia z zakresu rozwoju osobistego.
Czy rozwdj personalny to prosta droga do
szkoty lideréw? A moze to dwie zupetnie
niezalezne od siebie kwestie?

Odpowiedz opre na swoim przyktadzie. Mam
tendencje do bycia liderem. | nim jestem. We
wczesniejszych latach, kiedy prowadzitem
zespot, posiadatem ztg ceche dominowania.
Przekonany do pomystu robitem prawie
wszystko samemu. Z uporem maniaka

Foto: Jankiewicz & Horak / Agencja Negatywna
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“Lider powinien
wyznaczac kierunki,
inspirowac i motywowac,
a nie wyreczac.”

REGATES p,
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przekonywatem pozostatych cztonkéw do
swoich racji. To nie byto dobre. Wzigtem sie za
siebie. Popracowatem nad sobga. Zmienitem
sie w przywodce. Teraz daje innym przestrzen
do dziatania. Podpowiadam, inspiruje, zadaje
wiecej pytan. Rozwoj osobisty to zagadnienie
dotyczace kazdego cztowieka, niezaleznie od
jego pozycji zawodowej. Uwazam, ze teoria
o predyspozycjach do danego stanowiska
jest uzasadniona. Nie kazdy sprawdzi sie jako
lider, nie tylko ze wzgledu na predyspozycje
zawodowe, wiedze, ale takze ze wzgledu na
typ osobowosci. Zwyczajnie nie kazdy bytby
jako lider spetniony. W moim przekonaniu
lider  powinien  wyznacza¢  kierunki,
inspirowa¢ i motywowac, a nie wyreczac.
Jestem osobg, ktéra najwiecej wymaga od
siebie, ale przektada sie to tez na to, ze wiele
wymagam od innych. To chyba fair, bo staram
sie by¢ dobrym przyktadem.

Nikogo nie trzeba uswiadamiaé, ze
w zyciu sportowca stres to chleb powszedni.
Zeby osiggna¢ sukces, trzeba nauczy¢ sie
z nim radzi¢. Masz jakie$ swoje wskazéwki,
ktorymi chciatbys$ podzieli¢ sie z naszymi
czytelnikami?

Tu chodzi bardziej o zarzgdzanie emocjami.
Stres jest bowiem tylko jedng z nich. Na
odpowiednim poziomie jest nam wrecz
potrzebny. Podwptywem adrenalinyjestesSmy
w stanie przenosi¢ gory. Potrafimy sie
skupi¢, zachowac odpowiednig koncentracje.
Problem pojawia sie wowczas, gdy staje sie
on za wysoki. W takiej sytuacji trzeba przede
wszystkim znalez¢ jego przyczyne. Wtedy
dopiero mozemy odpowiednio zadziatac.
Z drugiej strony, uczucia pozytywne tez sg
niebezpieczne, bo szybko mozna spocza¢ na
laurach.

Mateusz, jeste$S osobg, ktéra kojarzy sie
z petnym profesjonalizmem. Chciatbym
zadad Ci zatem pytanie ,,od kuchni”, znalez¢
.ryse” na tym pozytywnym wizerunku.
Powiedz, zdarzyto ci sie kiedys$ zrobi¢ cos
nieprofesjonalnie, popetnic¢ jakas gafe, cos,
tak po ludzku, zawalié?

(Smiech). Faktycznie, rzadko mi sie zdarza
cos takiego. Czekaj, niech pomysle. Mam!
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Byta taka sytuacja. Bezposrednio po
jakim$ duzym sukcesie, pojechatem na
regaty do Francji. Bytem tak roztargniony,
rozgorgczkowany, podekscytowany
poprzednim sukcesem, ze zapomniatem
zabrac ze sobg wiekszoscirzeczy. Nie wzigtem
nawet sztormiaka ani zagla. Musiatem go
potem kupowac od mojego rywala. Notabene
okazat sie bardzo dobry (Smiech).

Jaki jest Mateusz Kusznierewicz prywatnie?

Spokojny i normalny. Srednia krajowa
(Smiech). Mysle, ze jestem osobg bardzo
rodzinng. Jezeli w co$ sie wciggne, potrafie
sie temu maksymalnie poswiecic.

Wydajesz sie by¢ mocno zwigzany
z Gdanskiem. Moégtbys powiedzie¢ cos
wiecej o Twojej dziatalnosSci spotecznej
w tym miescie?

Przeniostem sie tutaj cztery lata temu
z Warszawy, na zaproszenie Prezydenta
Miasta Gdanska i Owczesnego Prezesa
Fundacji Gdanskiej. Zostatem zapytany o to,
czy pomogtbym, jak to zostato tadnie ujete,
LZWroci¢ Gdansk ku morzu”. Zgodzitem sie.
Dziatalnos¢ spoteczna bardzo mi pasuje
i jest mi potrzebna do wewnetrznej harmonii.
Moge sobie na to pozwoli¢, poniewaz
projekty biznesowe zarabiajg na siebie i dajg
mi komfort do tego, zeby w duzej mierze
poswieci¢ sie akcjom spotecznym. Wyznaje
tez zasade, ze kazdy dobry uczynek, w ten
czy w inny sposob, do nas wraca.

Jestes cztowiekiem spetnionym?

W pewnych obszarach na pewno tak, ale
batbym sie uzy¢ tego stowa, bo oznaczatoby
to, ze juz nic ciekawego przede mng nie ma,
a ja wierze, ze jest inaczej.

Jaki jest Twoéj najwiekszy sukces?

Balans i réwnowaga pomiedzy zyciem
prywatnym i zawodowym.

A jesli chodzi o kwestie sportowg?

Zdecydowanie ztoty medal olimpijski. B

A



POMYSt IIA BIZNES I

Rozmawia Marek Dornowski

Reklama moze by¢ oszatamiajgca, produkt perfekcyjny, cena atrakcyjna,
popyt ogromny, ale nawet przy tak ,cieplarnianych” warunkach, jesli
klient nie otrzyma zamdwionego towaru na czas, mozemy by¢ pewni,
ze pomyst na nasz biznes e-commerce rozsypie sie jak domek z kart.
Jak sprawnie zarzgdzac logistyka, gdy prowadzimy sklep internetowy?
Na te i inne pytania odpowiada Rafat Brzoska, prezes Integer.pl.
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Gdyby nie demonopolizacja rynku
pocztowego, to w dobie rozkwitu
e-commerce Poczta Polska bytaby
chyba najbardziej przychodowym

przedsiebiorstwem panstwowym?

Trudno  powiedzie¢, czy  najbardziej
przychodowym, ale nie ulega watpliwosci,
ze  dynamiczny  rozwdj  e-commerce
spowodowat pojawienie sie zupetnie nowych
mozliwosci na rynku pocztowo-kurierskim.
Jako Grupa Integer.pl zawsze staraliSmy
sie dostrzega¢ perspektywiczne obszary
dziatan biznesowych, ktére w przysztosci
moga da¢ nam przewage nad konkurencja.
Dlatego mimo Swiadczenia tradycyjnych
ustug pocztowych, nawet przez moment
nie mysleliSmy nad zaprzestaniem rozwoju
na rynku KEP, czyli kurier, ekspres, paczka.
Bardzo whnikliwie obserwowalismy
podbijajgcy serca uzytkownikéw e-handel
i potrzeby internetowych detalistéw. Dzieki
Paczkomatom InPost udato nam sie uprzedzi¢
narodowego operatora w zakresie obstugi
sklepow internetowych.

Co otwarcie rynku pocztowego oznacza
w praktyce dla przedsiebiorcow?
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Catkowite otwarcie rynku pocztowego
oznaczatoby dla przedsiebiorcow
mozliwos¢ sprawiedliwe;j konkurencji

w zmonopolizowanym dotgd obszarze.
Najwiekszym beneficjentem petnej liberalizacji
rynku pocztowego statby sie przede wszystkim
klient, ktéry mogtby w racjonalny, rynkowy
sposéb dokonywac wyboru ustug. Niestety,
mimo pozytywnych zmian, jakie wprowadzita
nowa ustawa Prawo pocztowe - np. zniesienie
obszaru zastrzezonego obstuga przesytek
w obszarze wagowym do 50 gram dla operatora
wyznaczonego - nadal wiele kwestii pozostaje
sprzecznych z doktryng prawa unijnego. Nie
mozna wiec obecnie moéwi¢ o catkowitym
otwarciu rynku pocztowego. Formalnego
ani tez praktycznego uzasadnienia w Swietle
dyrektyw unijnych nie majg miedzy innymi
przepisy dotyczace warunkéw dostepu
alternatywnych operatoréw do infrastruktury
operatora wyznaczonego.

Transport i logistyka to chyba najwieksza
niewiadoma w e-handlu. Gdy zaktadamy
jakis sklep internetowy, najczesciej znamy
sie na tym, co chcemy sprzedawacd, wiemy,
kto jest naszym klientem, a wysytka
stanowi dla nas ten najlepszy moment
naszej pracy, bo wiemy, ze zaraz zarobimy.

Foto: Integer.pl
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Dopdki biznes sie rozwija i wystarczy jedna
wizyta dziennie w punkcie wysytkowym
lub zaméwienie kuriera, to nie ma o czym
rozmawiaé. Jednak wraz ze wzrostem
zamoOwien, usprawnienia logistyczne moga
odegrac kluczowa role zaréwno jesli chodzi
o generowanie kosztéw, jak i biezaca
kontrole nad ptynnoscig finansowa.

Zgadza sie, myslac o dziatalnosci na szerokg
skale, wysoki poziom ustug transportowych
i logistycznych jest absolutng koniecznoscia.
Zwitaszcza teraz, gdy internetowy handel
z okresu na okres zwieksza swoj udziat
w catosci handlu detalicznego na Swiecie.
W  czasach niesamowitego rozwoju
e-commerce, wtasciciele sklepow
internetowych, coraz czesciej wigzg swojg
dziatalnos¢ ze statymi partnerami, ktérzy sg
w stanie zagwarantowac jak najkrotsze czasy
dostaw, w jak najlepszej cenie, rowniez w dni
wolne od pracy. Sie¢ Paczkomatéw InPost,
ktore klient znajdzie w wielu niestandardowych
dotad lokalizacjach, na przyktad na stacjach
benzynowych, przy hipermarketach i centrach
handlowych czy na catodobowych parkingach
strzezonych - pozwala odebrac¢ przesytke
podczas kazdej codziennej czynnosci - po
drodze z pracy, na uczelnie czy na zakupy.

Foto: Integer.pl

To wiasnie wygoda i funkcjonalnos¢ - nawet
w przypadku bardzo duzego wolumenu
zamowien - sktania kolejnych internetowych
detalistow do wspotpracy z naszg firmg
w zakresie urzgdzen paczkomatowych.

Jaka Pana zdaniem jest recepta na sprawne
zarzadzanie logistyka?

Posredniczgc w obstudze listow i przesytek,
umiejetne zarzgdzanie logistykg oznacza nie
tylko sprawnos$¢ w zakresie dziatania samej
floty. Istotne jest takze to, aby prawidtowo
funkcjonowata catos$¢ dziatan operacyjnych.
Grupa Integer.pl ktadzie szczegdlny nacisk
na to, aby proces przekazywania przesytek
przebiegat wedtug SciSle  okreslonych
wytycznych, bo to jedyny sposoéb, aby
zmaksymalizowac wydajnosc. Wysoka
jakos¢ ustug logistycznych w duzym stopniu
uzalezniona jest takze od doboru partnerdw,
zwiaszcza w  przypadku przedsiebiorstw
prowadzgcych dziatalnos¢ na  szerokga,
miedzynarodowg skale. Dzieki stosowanemu
przez nas modelowi biznesowemu,
silnie opartemu na otwartej wspotpracy
z partnerami z catego Swiata, mozliwa jest
uniwersalizacja rozwigzan logistycznych.
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“Uzytkownicy

przyzwyczajeni do wygody,
jakg gwarantujq e-sklepy

w sieci, otrzymali to samo

W obszarze ustug kurierskich.”
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Oznacza to, ze uzytkownik korzystajacy
z naszych ustug niezaleznie od tego, gdzie
bedzie odbierat swojg przesytke - w Polsce,
Wielkiej Brytanii, Brazylii czy innym kraju
- uczyni to w bardzo podobny i niezwykle
prosty sposob.

Jest Pan prezesem catej grupy kapitatowej,
a wiec kilku réznych spétek swiadczacych
rézne ustugi pocztowe. Chciatbym zapytacé
sie o kierunek rozwoju ustug na tym runku.
Co zmienito sie w ciggu ostatnich lat, jakie
zmiany planowane sa na najblizszy czas?
Co warto wiedzie¢ w tym obszarze, zeby
usprawnic¢ swéj biznes?

Prowadzenie biznesu w ramach duzej Grupy
Kapitatowej, jakg jest Integer.pl, wymaga
wielokierunkowego rozwoju. Caty czas
budujemy sie¢ Punktoéw Obstugi Klientow
InPost. Obecnie liczy ona juz 1300 placowek,
ale zatozeniem na koniec 2013 roku jest
posiadanie ich az 2000. Rozwdj w obszarze
tradycyjnych ustug pocztowych jest jednak
elementem szerszej strategii. Na przestrzeni
lat wymagania klientbw znacznie bowiem
wzrosty i kluczowe stato sie dostosowanie
dziatanh  pocztowo-kurierskich do  wielu
roznych grup konsumentow. Nowy zakres
ustug, ktéry pojawit sie wraz z dynamicznym
wzrostem e-commerce na Swiecie, sprzyjat
wprowadzaniu innowacyjnych  projektow,
takich jak Paczkomaty InPost. To dzieki nim
uzytkownicy przyzwyczajeni do wygody,

jaka gwarantujg e-sklepy w sieci, otrzymali
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Foto: Paczkomat V generacji. Zrédto: Integer.pl

to samo w obszarze ustug kurierskich. Za
pomocg nhaszych urzadzen mogg odbierac
i nadawac przesytki niezaleznie od pory dnia
czy nocy, 7 dni w tygodniu. Juz niedtugo
na rynek zostanie wprowadzony miedzy
innymi Paczkomat modutowy V generacji,
w petni zintegrowany z bankomatami
firmy NCR, Swiatowego lidera w zakresie
produkcji  bankomatébw oraz urzadzen
samoobstugowych. Urzgdzenie umozliwi juz
nie tylko korzystanie z ustug pocztowych, ale
takze dokonanie ptatnosci za ustuge i wyptate
gotowki na poziomie jednego automatu.
Uzytkownicy bardzo doceniajg mozliwosc¢
sprawnej  realizacji  kilkku  codziennych
czynnosci naraz, dlatego prognozuje sie, ze
w przysztosci Paczkomaty modutowe mogg
W znaczacym stopniu zastgpi¢ tradycyjne
placowki pocztowe - takze w zakresie tzw.
ostatniej mili. W rozwoju automatycznych
punktéw pocztowych upatrujemy dalsze
mozliwosci ekspansji zaréwno w Polsce, jak
i za granica.

Pana grupa postawita réwniez na model
rozwoju przez franczyze. Dlaczego
zdecydowaliscie sie na taki model?

Model franczyzowy to przede wszystkim
znakomity sposob na to, aby maksymalnie

zwiekszy¢  obszar Swiadczonych  przez
nas ustug. Dzieki takiemu sposobowi
prowadzenia biznesu mozemy zapewnic

klientom obstuge nie tylko w tradycyjnych
placdwkach w centrach miast, ale réwniez
w  galeriach  handlowych, osiedlowych
sklepach, kawiarniach czy  stacjach
benzynowych. To kolejny element docierania
do klientow o réznych zapotrzebowaniach.
Punkt Obstugi Klienta InPost prowadzony na
stacji paliw moze by¢ skuteczng alternatywa
na przyktad dla klientéw zamieszkujgcych
tereny podmiejskie, ktérzy na co dzieh
zmagajg sie z utrudnionym dostepem do
ustug pocztowych. Kazdy partner, ktéry
wykaze realne perspektywy rentownosci
biznesu, moze liczy¢ z naszej strony
na duze wsparcie. InPost gwarantuje
franczyzobiorcom atrakcyjne formy zarobku
z tytutu prowizji od S$wiadczonych ustug.
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Foto: Z6tte paczkomaty InPost na zawsze zmienity
rynek ustug pocztowych w Polsce. Zrédto: Integer.pl

Gtébwne  zrédto  przychoddéw  stanowig
prowizje od ustug pocztowych - nadawania
listow zwyktych, poleconych i ekspreséw
czy sprzedazy znaczkbw oraz opakowan.
Partner firmy InPost moze jednak rozszerzy¢
swojg dziatalnos¢ o sprzedaz dodatkowych
produktéw, znacznie zwiekszajgcwten sposob
obszar potencjalnych wptywoéw finansowych.
Wspotpraca na zasadzie franczyzy obejmuje
bowiem mozliwos¢ sprzedazy w POK ustug
finansowych oraz dotadowan telefonicznych,
rébwniez na zasadach prowizyjnych. To
niezwykle atrakcyjny sposdb na wspieranie
podstawowej dziatalnosci placowki, zwtaszcza,
ze za prowadzenie dodatkowych ustug
partner InPost nie ponosi zadnych kosztéw
poczatkowych.

Model franczyzowy to stuszna strategia,
na ktérej kazdy zyskuje: InPost ma szanse
rozszerzy¢ dziatalnos¢ w oparciu o siec

stabilnych partnerow,  franczyzobiorcy
zapewni¢  sobie  stabilny zysk  przy
bardzo niewielkich kosztach zwigzanych

z prowadzeniem pocztowego biznesu.

Do kogo skierowana jest Wasza oferta
i jakiego rzedu przychodéw moze sie
spodziewaé¢ Wasz potencjalny partner
franczyzowy? Jakie warunki trzeba spetnic,
by mieé¢ wtasng poczte?

Partnerem InPost zosta¢ moze kazdy
przedsiebiorca, ktéry prowadzi lub zamierza
prowadzi¢ wtasng dziatalno$¢ gospodarcza.

FIRMER MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY

Wtasciciele  kawiarni,  sklepdéw,  stacji
benzynowych lub innego rodzaju lokali
handlowych mogg liczy¢ na bezptatne

wejscie we wspoiprace, a takze szereg
benefitow, ktore znacznie utatwiajg promocje
placowki pocztowej. InPost oferuje biezgce
wsparcie marketingowo-sprzedazowe,
w tym wizualizacje punktu, ulotki oraz ich
kolportaz. Oczywiscie stuzy takze wszelkg
pomocg prawng i organizacyjng podmiotom
zainteresowanym wspotpraca. Firma
zapewnia nowym partnerom szkolenia
w  zakresie sprzedazy, licencjonowane
oprogramowanie do prowadzenia ustug
finansowych  oraz biezgce  doradztwo
w sprawach dotyczacych ustug firmy InPost
i programow realizowanych przez spotke
(np. programy lojalnosciowe). Osoby, ktore
chcg otworzy¢ POK InPost, lecz aktualnie
nie posiadajg lokalu, ani nie prowadzg
dziatalnos$ci handlowo-ustugowej, rowniez nie
sg wytgczeni z programu partnerskiego.

Jak taka wspétpraca wyglada od strony I
finansowej?

Nasza firma oferuje wyjgtkowo niskie stawki
za wynajem powierzchni, m.in. w popularnych
sklepach sieci Biedronka, Kaufland oraz
Intermarche, a takze gwarantuje nisko
oprocentowany kredyt w przypadku zamiaru
zakupu stoiska. Sredni miesieczny zysk
w niewielkiej placéwce InPost szacuje sie na
1,5-2 tys. ztotych. Rozbudowany punkt, ktory
oferuje ustugi dodatkowe, moze wygenerowac
nawet 6,4 tys. ztotych miesiecznie. Wptyw
z pozapocztowej dziatalnosci moze zwiekszy¢
zarobki nawet o kilka tysiecy ztotych, dlatego
firma InPost szczegdlnie mocno zacheca
swoich partneréw do rozszerzenia wspotpracy
o sprzedaz kredytow czy ustug Western
Union oraz dotadowan telefonicznych. Dzieki
temu roczny przychdd placowki ma szanse
zagwarantowac¢ zysk na poziomie nawet
77 tys. ztotych. m
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KOMENTARZ EKONOMICZNY

Czy polskie firmy, zwtaszcza z sektora
MSP, sta¢ na podwyzki? Co je przed nimi
powstrzymuje?

To nie jest tak, ze polskie firmy nie majg
pieniedzy. One majg zte doswiadczenia.
Mianowicie, ruch waluty powoduje, ze catg
ekspozycje kursowg muszg bra¢ na siebie.
W zwigzku z tym ruch waluty moze sprawic,
ze stang sie niekonkurencyjne. Duza
czes¢ tych Srodkow przeznaczona jest na
inwestycje. Pamietajmy, ze wynagrodzenia
z kontraktow sg ptaca statg, kosztem statym.
Zatem bez watpienia istnieje przestrzen na
podwyzki w formie bardziej akordowej. Masz
lepszy wynik i za tym idzie wzrost wyptaty.
Ale w sytuacji spowolnienia, firmy bojg sie
podwyzszac koszty, bo istnieje wtedy ryzyko,
ze przy gtebszym zatamaniu, zamiast miec
szczesliwych pracownikow, bedg musieli ich

zwalniad.

W silnym spowolnieniu gospodarczym,
rynek pracy jest rynkiem pracodawcy.
Jednoczesnie, gdy pracodawcy szukaja
oszczednosci, zeby przetrwac, czy w ogéle
moze by¢é mowa o wzroscie ptac?

To jest klasyczna sytuacja. W spowolnieniu,
przywysokim bezrobociu, trudno spodziewac
sie, zeby ptace rosty. W latach 2006-2007
mieliSmy z kolei rynek pracownika. Wymuszat
on zbyt wysokie podwyzki ptac, ktére byty
powyzej wzrostu produktywnosci. Patrzac
na obecng sytuacje, moim zdaniem, na
podwyzki przyjdzie wkrétce czas. W ciggu
2 lat powinnismy zaczg¢ obserwowac wzrost
ptac. Oczywiscie w skali odpowiadajgcej
mozliwosciom gospodarki.

Wspomniat Pan, ze lata 2006-2007 byty
czasem tzw. rynku pracownika. Czy mozna
spodziewac sie powrotu takiej sytuacji?

Moim zdaniem, rok 2015 moze by¢ rokiem,

w ktérym rynek pracy zblizy sie do stanu
rownowagi.
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Wedtug  Polskiej

Agencji
Przedsiebiorczosci, 2/3
przedsiebiorcéw uwaza,

ostatniego roku koniunktura gospodarcza
sie pogorszytai ponad 70 procent odczuwa

Rozwoju
polskich
Ze w ciggu

skutki tego we wiasnej firmie. Ale
jednoczes$nie wypatrujg poprawy sytuacji
juz w ciagu najblizszych 6 miesiecy.
Jak Pan to skomentuje?

Aktualnie  panuje  chyba  najgtebsze
spowolnienie. W Il kwartale mieliSmy
najgorsze dynamiki od wielu, wielu lat. Wzrost
gospodarczy jest stabszy niz w 2009 roku.
Ostatni raz gospodarka miata sie tak stabo
w 2001 roku. W zwigzku z tym trudno, by
firmy odczuwaty, ze jest dobrze. Natomiast
coraz wiecej wskaznikow pokazuje, ze jest
szansa na poprawe, na przyktad eksportu
do Niemiec. Sg sygnaty, ze wkrotce moze
byc¢ lepiej, jednak faktem jest, ze sam 2013
rok jest najgorszy dla polskiej gospodarki od
12 lat.

Czy przedsiebiorcy moga liczyé na to,
ze rok 2014 bedzie lepszy?

Troche, ale nie sadze, zeby przecietny Polak
mogt to odczud. |

Foto: © istockphoto.com
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WYSOKA CENA

ZA ZDUPLIKOWANE TRESCI,

Foto: © istockphoto.com
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Odpowiedz na pytanie, czy Google stosuje kary w stosunku do wtascicieli
stron, ktérzy majg zduplikowana tresc, jest krétka: nie ma takich kar.
Teoretycznie. JeSli bowiem Google rozpozna, ze tekst byt zduplikowany
z innej witryny, uzna strone za kopie lub spam, a tym samym pozbawi
ja szans na wysokie pozycje w wynikach wyszukiwania. Takie sg fakty!
Niech ponizszy artykut bedzie dla Ciebie przestroga oraz drogowskazem
podczas tworzenia tresci na wtasne witryny internetowe.

ALICJA ZBYTNIEWSKA

Unikalna tres¢ to obecnie temat czesto
bedacy na ustach wielu pozycjoneréow oraz
webmasteréw, szczegblnie po ostatnich
aktualizacjach algorytmu (Panda). | nic nie
wskazuje na to, ze Google zmieni swoje
podejscie. Dlatego tak wazne jest, aby zadbac
0 zawartos¢ swojego serwisu.

Mysl jak Google

Wyobraz sobie, ze wtasnie korzystasz
z wyszukiwarki  Google, aby znalez¢
interesujgce  Cie  informacje.  Klikasz

w poszczegblne linki z wynikdéw, ktére Ci
prezentuje. Na kazdej ze stron znajdujesz
tresci, ktore sg do siebie bardzo podobne,
czasami nawet identyczne. Jak sie wéwczas
czujesz jako uzytkownik wyszukiwarki? Czy
chciatbys, aby za kazdym razem tak wygladaty
Twoje proby odnalezienia wartosciowych
informacji? Nie bedzie to dla Ciebie zbyt
pomocne, a wyszukiwarke zapewne ocenisz
jako bezuzyteczna.

Google o tym wie i dlatego
przyjat jedno zatozenie: nie
chce pokazywac rezultatéw
w wynikach wyszukiwania,
ktére majg takie same tresci.

Co zatem robi Google, aby jak najoptymalniej
przedstawiac¢ wyniki dla korzystajgcych z jego

FIRMER MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY

narzedzia? Wybiera tylko jeden wynik, ktéry
najlepiej spetnia kryteria wyszukiwania,
a pozostatych w ogole nie pokazuje. Stuzy
do tego filtr, ktéry odpowiada za to, ktore
witryny ukaza sie w rezultatach wyszukiwania
na poszczegolne frazy.

Jak dziata filtr Google’a
(duplicate content filter)?

Nie ma zatem zadnych kar za zduplikowane
tresci. Jest tylko filtr, ktéry decyduje
o tym, ktorg strone wyswietli¢ w wynikach
wyszukiwania. Jesli algorytmy okreslg Twojg
strone jako zawierajgcg duplicate content,
nie bedzie ona indeksowana. Oznacza to dla
Ciebie brak nowych klientéw z sieci. Czynniki,
ktore wptywajg na decyzje Google, ktorg
strone prezentowac to: strona w domenie
0 wyzszym autorytecie, lepsza jakosc
linkbw prowadzacych do domeny, wysoka
popularnos¢ strony oraz to, na ktérej ze stron
publikacja pojawita sie jako pierwsza. Dos¢
istotne jest to, ze jako autorzy unikalnego
tekstu nie mozemy mie¢ pewnosci, ze to
naszawitryna bedzie indeksowana, poniewaz
Google wybiera taka strone, ktéra najlepiej
spetnia wszystkie powyzsze czynniki.

Zasada nr 1 - unikalna tres¢!

Wiele os6b ma nadzieje, ze tworzgc wiele
stron z przekopiowang albo bardzo podobng
trescig, zwieksza swoje szanse na zaistnienie
w wynikach wyszukiwania. Jak to zostato

A



ODKRYJ SWOJ POTENCJAL

pokazane w powyzszych akapitach - jest
to btedny tok myslenia. Czesto tez zdarza
sie, ze uzupetniajgc strone, jej wiasciciele
kopiuja teksty, ktore wydajg im sie uzyteczne,
zinnych witryn. Na pewno nie jest to dziatanie
na Twojg korzys¢, tylko strata czasu, ktory
mozna bytoby przeznaczy¢ na stworzenie
wtasnych, unikalnych tresci.

Jesli tworzysz teksty na swojg strone
internetowg lub na prezentacje swojej firmy
w wyszukiwarce firm, np. takiej jak Firmy.net,
koniecznie musisz przygotowac unikalny
content. Wowczas osiggniesz oczekiwane
rezultaty. Dodatkowo, przedstawiajgc swoje
produkty i ustugi w internetowej ofercie,
musisz pamieta¢, aby stworzy¢ opisy, ktére
bedg zacheca¢ klientéw do kontaktu z Toba.
Twoj tekst musi sprzedawac! Wydaje Ci sie to
trudne i czasochtonne?

Niestety, jest to cena za wysokie pozycje
w Google, o ktére warto, a nawet trzeba
powalczyc!

Jak sprawdzic,
czy tres¢€ jest unikalna?

Jesli posiadasz prezentacie w portalu
Firmy.net, wéwczas bardzo szybko mozesz
przeprowadzi¢ test na to, czy Twoje opisy
i tres¢ oferty sg unikalne. Wystarczy, ze
klikniesz w ponizszy link, zalogujesz sie na
swoje konto i wyslesz zgtoszenie. W ciggu
godziny otrzymasz odpowiedz.

Sprawd?, czy zadbates o unikalne tresci

Jesli zalezy Ci na tym, aby sprawdzic
niepowtarzalnos¢ tresci na swojej witrynie,
skorzystaj z narzedzia: www.copyscape.com B

Firmymet

DA] NAM 14 DNI ]
NA ZDOBYCIE NOWYCH KLIENTOW
DLA TWOJE] FIRMY

Przetestuj prestizowy pakiet BUSINESS™*
BEZPLATNIE | BEZZOBOWIAZAN

PRZEKONA] SIE, ZE TO DZIALA!

ROZPOCZNIJ TEST

*Oferta przeznaczona tylko dla firm, ktére nigdy nie miaty testowego pakietu w Firmy.net


http://profil.firmy.net/promuj-firme/firma-przyjazna-internautom.html?zadbaj-o-unikalne-tresci
http://www.copyscape.com
https://profil.firmy.net/przetestuj-business,zaloz-konto.html?tc=9QRR

COPYWRITING DLA KAZDEGO

SKUTECZNYCH

TEKSTOW

REKLAMOWYCH
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Pisa¢ kazdy moze, troche lepiej lub troche gorzej. Ta parafraza stow
wyspiewanych niegdys przez Jerzego Stuhra ma w sobie sporo prawdy.
Nawet jesli nie jesteS mistrzem pidra, pisac¢ przeciez potrafisz. | masz
podstawowa przewage nad kazdym copywriterem, ktéremu moégibys
zleci¢ napisanie oferty - znasz swojg firme i swéj produkt od podszewki.

Warto, zebys$ nauczyt sie tak opowiadac¢ o swoim biznesie, aby klienci nie

mieli watpliwosci, z czyich ustug powinni skorzystac.

ROMINA ROG

Tak jak kazda umiejetnos¢, pisanie mozna
i trzeba ¢wiczyC. Zanim jednak sie do tego
zabierzesz, poznaj ztote zasady tworzenia
tekstbw  marketingowych  z  atestem
copywriterskim.

Oto kilka wskazéwek, dzieki ktérym:
.Nie umiem pisa¢”, zmieni sie w:
.Wow! To jednak nie jest takie trudne”.

1. Pisz po ludzku

Jesli nie prowadzisz firmy w jakiejs
niszy, gdzie bez problemu zostaniesz
zrozumiany przez swoich klientow, ktérzy
sg w wiekszosci tak samo ,niszowi” jak Ty,
nie postuguj sie branzowym zargonem.
Zatozmy, ze masz sklep ze sprzetem
elektronicznym. Wiekszos¢ Twoich klientow
to zapewne laicy, ktérym nie wystarczy
opis polegajacy na suchym przedstawieniu
parametrow produktu. Oprécz podania,
ze sprzet ma wbudowany system Dolby
Surround, postaraj sie wykreowac opis
wrazenia, jaki wywotuje film ogladany
w takiej technologii.

2. Zwracaj sie
bezposrednio do klienta

Czestym btedem popetnianym przez
wiascicieli  firm  jest pisanie  oferty
w pierwszej osobie liczby mnogiej. Dotyczy to
wszystkich: , Jestesmy na rynku od XXXX roku”,
.~Dziatamy na terenie catego wojewddztwa”

Foto: © istockphoto.com

itd., itp. Wiem, ze jestes dumny ze swojej firmy
i chcesz sie podzieli¢ tym uczuciem z innymi.
Przykro mito mowi¢, ale mato ktorego klienta
zainteresuje Twoja historia, jesli nie dowie sie
z niej, co ON bedzie z tego miat.

Zamiast wiec pisac¢: ,SprzedaliSmy XYZ
materacow od poczatkdw istnienia naszej
firmy”, mozna przeciez: ,Jesli chcesz spac
spokojnie, dotagcz do grona (konkretna
liczba) klientéw, ktérzy skorzystali z naszej
oferty”. Obydwa teksty reklamujg firme
sprzedajgcg materace, ale jakze inaczej.
Drugi zawiera wazne elementy perswazyjne,
takie jak: zwrdcenie sie bezposrednio do
klienta, konkretne liczby, ktore zawsze
budujg wiarygodnos¢, dowdd spoteczny
w postaci 0sob, ktére juz skorzystaty z oferty
oraz niezaprzeczalng korzys¢ dla klienta
- spokojny sen.

3. Nie staraj sie za bardzo

Nie chodzi bynajmniej o to, aby$ pisat
niechlujnie, bez zwracania uwagi na
poprawnos¢ stylistyczng i gramatyczng. Nie
mozna sie jednak zbyt przy pisaniu spinac,
analizowa¢, przygotowywac sie do niego
tygodniami.

Najlepszym sposobem, aby zaczg¢, jest po
prostu zaczg¢. Nie musisz od razu tworzy¢
pieknego, poprawnego tekstu z logicznym
ciggiem zdan. Pisz to, co Ci przyjdzie do
gtowy. Na redakcje i korekte przyjdzie czas
pozniej. Chyba ze jestes z natury bardzo
skrupulatny i wolisz od razu wszystko
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wykonywac porzadnie. Najwazniejsze, aby
nie robi¢ nic na site, bo to po prostu w tekscie
widac. Naprawde.

4. Zapomnij o tych stowach

Nie naduzywaj stow takich jak: bardzo,
naprawde, czy przedrostkdw naj-. Klienci
stajg sie podejrzliwi, jesli cos jest naprawde
za bardzo naj. Moze Ci sie wydawag, ze piszac
0 czyms, ze jest naprawde niezawodne zamiast
.tylko"” niezawodne, wzmacniasz swoj przekaz.
W rzeczywistosci stowo ,niezawodne” jest
juz wystarczajgco przekonujgce. Dodanie
do niego ,naprawde” sprawia wrazenie,
jakbysmy chcieli samych siebie przekonac
0 niezawodnosci naszego produktu.

Jak zapewne zauwazytes, na koncu 3 punktu
zostato uzyte zakazane stowo. Spokojnie,
byt to celowy zabieg, ktéry miat za zadanie
wprowadzenie kolejnej zasady, ktora brzmi:

5. tam zasady!

Baw sie jezykiem. To nie jest wypracowanie
z polskiego. Jesli zboczysz z utartej Sciezki,
nie dostaniesz za to ztej oceny. Tu chodzi
o prostg rzecz - sprzedasz albo nie sprzedasz.
Dlaczego wiec nie nagig¢ troche zasad
jezyka polskiego, np. zacza¢ zdanie od: bo,
dlatego, poniewaz? Zatoze sie, ze pragnates
to zrobic¢ juz od czaséw podstawowki, kiedy
dowiedziates sie, ze tak nie wolno. Nie bgj
sie potocznego jezyka, jesli uznasz, ze tego
potrzebuje Twoj tekst. Czerp garsciami
z popkultury i popularnych zwrotéw, ktére
aktualnie sg na czasie. Oczywiscie wszystko
w granicach zdrowego rozsadku.

6. Unikaj dtugich zbitek tekstu

Zejdz na Ziemie. Internauci nie czytajg. Oni
skanujg w poszukiwaniu tresci, ktore ich
interesujg (co za egoisci). Dlatego Twoj tekst
nie moze przypomina¢ formg betonowego
bloku. Ani to dobrze nie wyglada, ani nie
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czyta sie za wygodnie. Dtuzszy tekst musi
mie¢ oddechy, to znaczy: akapity, odstepy,
Srodtytutu, wypunktowania, nagtéwki, ktore
przyciggng uwage. (Tak jak w tekscie, ktory
witasnie czytasz ).

7. Daj swojemu dzietu
odpoczg¢é

Tekst tez cztowiek i potrzebuje chwili
wytchnienia w zaciszu Twojego komputera,
aby nabra¢ mocy. Jesli nastepnego dnia
stwierdzisz, ze nie chcesz w nim nic zmieniac,
to znaczy, ze wykonate$ kawat dobrej roboty
juz za pierwszym razem. Taka sytuacja zdarza
sie jednak bardzo rzadko. Zawsze znajdzie sie
co$ do poprawki, ulepszenia, jakis pomyst,
ktory pojawit sie w miedzyczasie, warty
uwzglednienia w tresci. Tak wiec do dzieta, bo
meta jest juz bardzo, bardzo blisko!

W nastepnym

numerze
Firmer poznasz konkretne wskazéwki, co
doktadnie powinno sie znalez¢ w tekscie
reklamowym, aby sktonit on klienta do
najwazniejszej akcji - zakupu! m

magazynu

Foto: © istockphoto.com
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E-MAIL MARKETING BEZ TAJEMNIC

Jak najtaniej zbiera¢ dane adresowe? Najlepiej wykorzystaé
miejsca i narzedzia, ktérymi na co dzien postugujemy sie
w komunikacji z naszymi klientami, aktualnymi i potencjalnymi.

Firmowa strona
internetowa

Strona www jest najwazniejszym miejscem,
W ktorym mozemy pozyskiwac
subskrybentéw. Skoro uzytkownicy trafili juz
na naszg strone, poszukujgc interesujgcych
ich tresci czy tez produktow/ustug, nalezy to
wykorzystacizachecic ich do zapisania sie na
nasz newsletter.

Pierwszym krokiem powinno by¢
umieszczenie na witrynie formularza
subskrypcyjnego. Formularz powinien by¢
prosty i dobrze widoczny oraz znajdowac sie
na kazdej podstronie, w miare mozliwosci
w tym samym miejscu. Dobrze sprawdza sie
takze wykorzystanie pop-upa, ktory pojawia
sie od razu po wejsciu na naszg strone
i zacheca do zapisania sie na newsletter. Jest
idealnym miejscem do zakomunikowania
korzysci, jakie uzytkownik uzyska dzieki
subskrypcji.

Jakie korzysci
mozemy zaoferowac?

Informacje o wyprzedazach i ofertach last
minute.

Specjalne oferty tylko dla odbiorcéw
newslettera.

Informacje o nowosciach i katalogi
produktowe.
Informacje  merytoryczne  dotyczgce

ustug czy rynku (newsletter edukujgcy
odbiorcéw, ktory buduje nasz wizerunek
eksperta w danej dziedzinie).

FIRMER MAGAZYN SWIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY

Na pop-upie warto tez zakomunikowac,
jak czesto bedziemy wysyta¢ informacje
i zamiesSci¢ tam check box, za pomocg
ktorego od reki uzyskamy niezbedne zgody.
Jeden uzytkownik nie powinien zobaczy¢
takiego pop-upa wiecej niz 3 razy - jezeli nie
uda nam sie go przekonad, nie powinnismy
go zbyt dtugo meczyc.

Kolejnym  miejscem,  ktére  mozemy
wykorzysta¢, to  wszelkiego  rodzaju
formularze, ktére mamy na stronie. Przy
formularzu kontaktowym czy zapytaniowym
umieszczamy pytanie o zgode na
przetwarzanie danych i wysytanie informacji
handlowych, a kazda osoba, ktéra wyrazi
takg zgode, automatycznie trafi do bazy
newslettera.

Warto pomysle¢ o przygotowaniu osobnej
strony (landing page’a), na ktorej zamieszczony
bedzie sam formularz subskrypcyjny wraz
z argumentacjg ZA i miejscem na udzielenie
stosownych zgdd. Taka strona bedzie
niezwykle przydatna, jesli bedziemy odsytac
uzytkownika z innych miejsc w sieci (np.
z szablonu aukcji internetowej, korespondencji
mailowej, reklamy etc.).

Jesli prowadzisz sprzedaz internetowa,
zgoda na przesytanie informacji handlowych
drogg elektroniczng powinna znalez¢ sie
w formularzu rejestracji konta w sklepie.
Jesli uzytkownik nie udzieli jej w tym miejscu,
w mailach transakcyjnych, ktére wysytamy
w zwigzku z obstugg zamodwienia, warto
zamiesci¢ link do wspomnianego wyzej
landing page’a.

A
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Korespondencja e-mail

Kazda firma wysyta codziennie dziesigtki
e-maili do kontrahentéw. Standardem
stato sie stosowanie automatycznej stopki,
zawierajgcej dane nadawcy, ale takze linki do
naszej strony www czy profili w serwisach
social media. Dlaczego nie zamies$ci¢ tam
linku do naszego landing page'a z zachetg do
subskrypcji?

Pay per e-mail

Obecnie systemy do e-mail marketingu
umozliwiajg ~ tworzenie  korespondencji
w modelu ,autorespondera”. Dzieki tej
funkcjonalnosci  mozemy  konstruowad
kampanie oparte 0 udostepnianie
uzytkownikowi wartosciowej tresci w zamian
za pozostawienie nam adresu e-mail, ktéry
automatycznie dodawany jest do naszej
bazy adresowej. Czym skusi¢ uzytkownika?
Opracowania badawcze, raporty, edukacyjne
e-booki, kursy e-learningowe - jednym
stowem dostarczanie uzytkownikowi wiedzy
na temat branzy, w ktérej dziatamy i w ktorej
chcemy uzyskac wizerunek eksperta.

Jesli chodzi o pomyst na stworzenie takiego
.produktu”, ogranicza nas tylko nasza
wyobraznia, o ile w przypadku wyobrazni
mozna mowic o jakichkolwiek ograniczeniach.
Warsztat samochodowy moze stworzyd
poradnik pt. ,Jak przygotowywac¢ samochdéd
do zimy”. Po podaniu e-maila, uzytkownik
otrzyma wiadomos¢ z linkiem do pobrania
poradnika (PDF). Agencja pracy moze
przygotowac¢ kurs e-learningowy: ,Jak
przygotowac sie do aplikowania o prace: od
CV do rozmowy kwalifikacyjnej”, po zapisaniu
sie na ktéry uzytkownik bedzie otrzymywat
w okreslonych (np. tygodniowych) odstepach
czasu maile z praktycznymi instrukcjami dla
poszukujgcych pracy.

Media spotecznosciowe

O rosnacej roli mediow spotecznosciowych
w reklamie nikogo juz chyba nie trzeba
przekonywac. Blisko 90 proc. polskich
uzytkownikow internetu korzystato
z serwisOw spotecznosciowych w styczniu
2013 roku, wynika z danych firmy badawczej
Gemius. Jesli posiadasz firmowg strone na
Facebooku, Google+ czy Twitterze, dobrze
jestréwniez tam zbierac zapisy na newsletter
np. poprzez odsytanie do wspomnianego
landing page'a. W przypadku Facebooka
warto takze korzysta¢ z aplikacji, ktoére
mozna zamiesci¢ na fanpage'u. Koszty
uzytkowania takiej aplikacji zminimalizujemy
poprzez korzystanie z predefiniowanych
aplikacji np. formularzy czy aplikacji do
prowadzenia konkurséw, ktére znajdziemy
w serwisach typu ClickApps, SocialApps,
Megafoni, Fanpoint, Lubie.to. Wazne, zeby
aplikacja umozliwiata interakcje formularza
zamieszczonego na Facebooku z naszg bazg
danych adresowych i dodawata je do niej
automatycznie.

Offline

Z naszymi klientami spotykamy sie przeciez
takze w ,realu”. Czesto wypetniajg oni dla
nas rozne formularze papierowe, ankiety,
zamoOwienia, umowy... To rowniez bardzo
dobre miejsce do zbierania danych do
wykorzystania w dziataniach promocyjnych.
Musimy zadba¢ o to, by taki dokument
zawierat miejsce na wyrazenie zgody na
przetwarzanie danychiprzesytanie informacji
handlowych. Takze niecodzienne miejsca
spotkan z klientami, takie jak np. stoiska
targowe, sg Swietnym miejscem na zbieranie
subskrypcji. | tu wazna uwaga - dokumenty
w formie papierowej musimy bezwzglednie
przechowywa¢, jako dowdd udzielanej
zgody. Nie nalezy zapomniec¢ o koniecznosci
potwierdzenia double-opt-in - kazdego
zapisujgcego sie powinnismy poinformowac
o tym, ze otrzyma od nas jeszcze
e-mail  zawierajgcy link  aktywacyjny.
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I na koniec - konkursy

Na deser - zbieranie e-maili podczas akcji
specjalnych  np. konkurséw. Konkursy
pozwalajg  budowaé¢ bazy adresowe
efektywnie i... efektownie. Mozna to robic
zaréwno offline’'owo, jak i online'owo.
W sumie organizacji konkursow do celéw
marketingowych warto poswiecic caty osobny
artykut... Tu chciatabym skupi¢ sie na jednym
aspekcie. Konkursy przyciggajg obietnicg
darmowych  upominkéw.  Opracowujgc
koncepcje takiej akcji, postarajmy sie, by
byta ona skierowana do oséb faktycznie
zainteresowanych nasza marka.

Jak widac miejsc i sytuacji, w ktérych mozemy
zbiera¢ dane, jest bardzo wiele. Kazda
dziatalnos$¢ jest inna i po przeanalizowaniu
moze okazal sie, ze znajdziecie u siebie
jeszcze kilka ciekawych, nietypowych, a przez
to skutecznych zrédet pozyskiwania adresow
e-mail. A naprawde warto.

Pamietajmy, ze e-mail reklamowy jest

cichym i pokornym sprzedawcg. Dobrze
zaserwowany odpowiedniej grupie, przynosi
spore korzysci sprzedazowe i wizerunkowe,
naktadach

przy  stosunkowo  niskich

finansowych. m

UWAGA!

Akcja tylko dla klientéw Firmy.net
Twoja firmanatamach FIRMERa!

Chcesz, aby Twoja firma pojawita sie
w magazynie FIRMER?

Napisz, co wyréznia Twodj biznes
sposrod innych.

Nietypowy produkt, oryginalna
technologia, sposéb zarzadzania,
nietuzinkowe pomysty na marketing
czy tez wyjatkowa historia?

Uzasadnienie (do 1000 znakéw) wraz
z danymi kontaktowymi przeslij
na adres: redakcja@firmer.pl,
w temacie e-maila wpisujac:
“Moja firma na tamach FIRMERa".

Marek Dornowski
Redaktor Naczelny
Magazynu FIRMER

* Akcje prowadzimy w trybie ciggtym. Jesli
to wiasnie Twoja firma zostanie wybrana,
powiadomimy Cie e-mailowo.

Przekonaj mnie, ze to

whasnie Ty i Twoja firma
Powinniscie sta¢ sie
bohaterami naszego %
materiaty! '

MAREK DORNOWSK]
REDAKTOR NACZELNY
MAGAZYNU FIRMER

TWOUA FIRMA W MAGAZYNIE
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KROTKO I NA TEMAT

Dotarcie do szerokiego grona klientéw z unikatowym i spersonalizowanym przekazem

przy niewielkim budzecie reklamowym czesto wydaje sie by¢ trudnym zadaniem.

Na szczescie dla przedsiebiorcéow prowadzacych niewielkie dziatalnosci, na skutecznosé

marketingowych kampanii niejednokrotnie wiekszy wptyw ma dobry plan i rzetelna

organizacja niz wysokie naktady finansowe. Z pomoca moga przyjs¢ takze nieco mniej

konwencjonalne rozwigzania, jak na przyktad SMS marketing.

ANNA ISAKOW, ANDRZEJ OGONOWSKI

Siegajacy nawet kilkudziesieciu procent odzew
ze strony klientow, wysoki zwrot z inwestycji
i usprawniona komunikacja z klientami to 3 gtéwne
powody, dla ktérych potencjat komunikacji SMS
jest wtasnie odkrywany na nowo. Co ciekawe,
nawet mikroprzedsiebiorcy mogg w dziataniach
na tym polu by¢ rownie skuteczni, jak ich znacznie
wieksi rywale.

Dlaczego mali i Sredni polubili SMS-y?

Z obserwacji przeprowadzonych na podstawie
uzytkownikow platformy SMSAPI.pl wynika, ze
systematycznie wzrasta liczba kont zaktadanych
przez przedsiebiorcéw i pracownikéw z sektora
MSP. Co wiecej, kampanie prowadzone przez te
grupe oséb charakteryzujg sie coraz czesciej nie
tylko dobrg, ale wrecz eksperckg znajomoscig
zagadnien zwigzanych z SMS marketingiem.
To oczywiscie przektada sie na wysoka, siegajacg
nawet 80 proc. (!) skutecznos¢ wysytek.

Dodatkowg motywacjg dla uruchomienia
kanatu jest takze , niski prég wejscia”:

» bezptatne rejestracje w serwisach mobilnych
dostawcéw ustug SMS wraz z darmowg pulg
wiadomosci do testow,

stosunkowo niewielki (siegajacy kilku groszy
od pojedynczej wiadomosci) koszt dotarcia do
odbiorcyprzyjednoczesnejgwarancjiodebrania
komunikatu (wedtug TNS OBOP ponad 90 proc.
wiadomosci odczytywana jest w ciggu kilku
sekund od momentu jej dostarczenia),
mozliwo$¢  przeprowadzenia  darmowych
integracji z innymi systemami T
(oprogramowania e-sklepoéw, systemy typu
CRM),

szeroko dostepna wiedza na temat dobrych
praktyk SMS marketingu czy organizacji
udanych kampanii (np. kanat online).

FIRMER MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY

Potgczenie tych dwdch korzystnych aspektéw:
mozliwos¢ uzyskania wysokiej skutecznosci bez
koniecznosci angazowania duzego budzetu to
wiasnie gtéwna motywacja dla MSP do podjecia
dziatan w tym kanale.

Prosto do celu - od wtasnych baz
po dobre praktyki

Odzew odbiorcéow na poziomie 80 proc. to
marzenie  niejednego  marketingowca  czy
przedsiebiorcy. Tak wysokie wyniki nie sg jednak
mozliwe do wuzyskania bez wczesniejszego
przygotowania i odpowiedniego zaplanowania.
Przyjrzyjmy sie wiec tym czynnikom, ktore
bezposrednio wptywajg na wynik kampanii.

Ekskluzywne bazy danych

Na podstawie obserwacji  uzytkownikdéw
platformy SMSAPI.pl mozemy z catg pewnoscig
stwierdzi¢, ze akcje prowadzone do wiasnych
baz danych charakteryzujg sie o wiele wyzszg
skutecznos$ciag. Bazy zakupione pozwalajg
0siggnac zaledwie 0-2 proc., nie wspominajac juz
o ryzyku wizerunkowym dla firmy prowadzacej
takie wysytki. Z tego wiasnie powodu zakup
i wynajem baz od brokeréw jest w przypadku
marketingu SMS coraz mniej popularng praktyka.

Zbieranie i rozbudowywanie
(ekskluzywnych)  baz  dzieki
lojalnosciowym, numerom odbiorczym,
aplikacjom na WWW czy portalach
spotecznosciowych podczas réznego typu
eventéw to pierwszy, a by¢ moze nawet
najwazniejszy, czynnik wptywajgcy na
efektywnos¢ przysztej kampanii. Na tym jednak
nie koniec.

wtasnych
programom

A
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Komunikat dopasowany do odbiorcy

Wiedzgc doktadnie, kim jest nasz odbiorca,
mamy mozliwos¢ przestania mu komunikatu,
ktory bedzie idealnie trafiat w jego potrzeby,
odwotywat sie do waznych dla niego wartosci.
Takie wiadomosci czesto rozpoczynajg sie od
personalizacji, czyli bezposredniego zwrdcenia
sie do odbiorcy po imieniu - taki zabieg pokazuje,
ze komunikat nie jest przypadkowy, lecz trafit
do wybranej osoby (personalizacja to jedna
z funkgji, ktérg bardzo czesto mozna odnalezé
w  profesjonalnych serwisach do wysyiki
SMS-6w i ustawi¢ automatycznie) Ponadto,
co chyba najwazniejsze, sama oferta powinna
zawierac tylko takie informacje, ktérymi odbiorcy
s zainteresowani. Bardzo czesto, aby witasciwie
dopasowa¢ komunikat, stosuje sie tez tzw.
targetowanie, ktére polega na wybraniu z bazy
na podstawie okreslonych kategorii konkretnych
grup odbiorcéw, np. tylko kobiety w wieku 25-40
lat, ktére dokonaty zakupy w czasie ostatnich 60
dni.

Okreslenie terminu waznosci oferty

W przewazajgcej wiekszosci przypadkéw, krotszy
czas trwania kampanii z wyznaczong wyraznie
datg koncowg jest dla odbiorcéw dodatkowg
motywacjg do szybkiego podjecia dziatania.
W przypadku m-kuponoéw znizkowych i zaproszen
ich waznos¢ nie powinna przekraczac 5-7 dni.

Umozliwienie interakcji

Efektywne kampanie SMS to te, przy ktérych
uczestnicy moga szybko skontaktowac sie
z nadawcg lub podjac interakcje. Aby utatwic
odbiorcyreakcjenakomunikat, moznanp.wskazac
numer kontaktowy do biura obstugi klienta lub
na infolinie, pod ktérym wszyscy zainteresowani
uzyskajg wiecej informacji. Decydujac sie na
takie dziatanie, warto tez pamieta¢ o tym, aby
odpowiednio ustawi¢ limity czasowe wysytek.
Maksymalna liczba SMS-6w wysytanych na
godzine musi by¢ proporcjonalna do mozliwosci
podjecia interakcji przez pracownikow BOK
z oddzwaniajgcymi klientami. Alternatywnym
rozwigzaniem jest przyktadowo umieszczenie
w SMS-ie linka prowadzacego do strony www,
najlepiej dedykowanego danej promocji landing
page'a. Takie rozwigzanie pozwala na doktadne
zmierzenie reakcji klientéw na wysytke SMS.

Zarzadzanie czasem kontaktu

Zgodnie z dobrymi praktykami marketingu
mobilnego, komunikaty najlepiej jest wysyta¢ od
pon. do sob. w godz. 9:00-20:00. Jak od kazdej
reguty, takze i od tej zdarzaja sie wyjatki, dlatego
aby upewnic sie, czy wybieramy prawidtowy czas,
mozna np. sprawdzi¢ godziny wzmozonego ruchu
na stronie internetowej firmy (korzystajac np.
z Google Analytics) albo obserwowac godziny i dni
tygodnia, w ktorych klienci najczesciej odwiedzajg
salon/sklep/punkt ustugowy.

Na koniec:
Jak i dlaczego mierzy¢ efektywnosc¢?

SMS marketing jest jednym z narzedzi marketingu
bezposredniego przynoszacym najwyzszy zwrot
z inwestycji. Jedna zainwestowana ztotéwka
moze przetozy¢ sie na kilkaset, a nawet kilka
tysiecy ztotych zysku. Najprosciej jest zmierzyc
efektywnos¢ kanatu SMS na podstawie
poréwnania sredniej sprzedazy w czasie trwania
kampanii z tradycyjnymi wynikami (okresem
nieobjetym kampanig). O wiele doktadniejsze
wyniki otrzymamy jednak, korzystajgc z innych
sprawdzonych sposobdéw. Dla dziatalnosci,
ktére prowadzone sg stacjonarnie (jak salony
i punkty sprzedazy) najlepszym rozwigzaniem
jest monitoring zrealizowanych przez klientow
kuponoéw przy kasie. Poréwnujgc liczbe oséb,
ktore dokonaty zakupu dzieki m-kuponom
z liczbg wystanych wiadomosci, otrzymamy
odpowiedzZ na pytanie nie tylko o procent oséb
korzystajgcych z promocji. Dowiemy sie takze,
ktore grupy odbiorcéw byty najbardziej aktywne.
Dzieki temu, w przysztosci mozna kierowac
kampanie do najbardziej aktywnych uczestnikoéw
i uzyskiwac jeszcze lepsze wyniki. m

Andrzej Ogonowski
Dyrektor marketingu i PR
SMSAPL.pl

Anna Isakow
- Specjalista ds. PR

Czytaj peiny tekst artykutu na
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BYC CzY NIE BYC... MOBILE

Polacy lubig szuka¢ okazyjnych zakupéw. Kupujacy w sieci, obok powodéw takiego
dziatania takich jak oszczednos$¢ czasu (20 proc.) czy poszukiwanie produktéw
o wysokiej jakosci (20 proc.), az w 36 proc. wskazywali - jako podstawowy motyw
- oszczednos$¢ pieniedzy, dzieki poréwnywaniu ofert wielu dostawcéw
(,e-Commerce w Polsce 2012 w oczach internautow” PBlI Gemius).
Ale dzieki rozwojowi rynku mobile, coraz nizszym cenom internetu mobilnego
i upowszechnieniu ustug Wi-Fi, nie robimy tego juz tylko w domu...

DOMINIKA MIKULSKA

Firma badawcza IAB Europe informuje, ze
co drugi Polak przed kupieniem towaru
w tradycyjnym sklepie, szuka w sieci informacji
na jego temat. To tzw. efekt ROPO (ang.
Research Online Purchase Offline), czyli
sprawdz w internecie, zanim kupisz w sklepie.
Przy czym, wedtug PBI Gemius ,e-Commerce
w Polsce 2012 w oczach internautéw”, do
uzywania porownywarek cen przyznaje sie
az 58 proc. polskich internautéow kupujacych
w sieci. Z najpopularniejszego serwisu
Ceneo.pl korzysta miesiecznie 5,5 min
uzytkownikéw, a z konkurencyjnych Nokaut.pl
i Skapiec.pl - odpowiednio 2,5 i 1,7 min
internautow.

Jakich produktéw szukamy w domu
na laptopie?

Liczba uzytkowanych w Polsce telefonéw
typu smartfon siegneta pod koniec zesztego
roku 6 milionédw. Smartfona ma co trzeci
Polak. Coraz bardziej Swiadomie korzystamy
ze smartfondéw (aplikacje mobilne) i coraz
aktywniej z mobilnego internetu, rowniez
robigc zakupy. Coraz czesciej takze idziemy do
sklepu z telefonem, by obejrze¢ produkt i od
razu na miejscu sprawdzi¢, gdzie mozemy go
najtaniej kupic. Firma badawcza TNS szacowata
w maju br., ze 28 proc. posiadaczy smartfonow
wykorzystuje je przy zakupach (dane Polska,
Mobile Life 2013). Liczba uzytkownikow
Ceneo.pl w wersji na urzgdzenia mobilne siega
miesiecznie 300 tysiecy.

Jakich produktéw szukamy w sklepie
na komoérce?

207 Q 20% '
Kot I
W MOBILE [ | Q [l
I DESKTOP D I DESKTOP et .
é - < O
5% St ad
DDZIEZ, OBUWIE, MOTORY- OGROD URODDA  KSIEGARNIA
KOMPUTERY RV TELEFONY ~ DZIECKD IU%ET jozice. oo
MOBILE| 5% 1z 8,31 B8t 1 DESKTOP| 173~ Bx 4 68 22«
DESKTOP| &7 6.6% 2 46% 8% MOBILE| " 2 34 23 46x 192
Zrédto:  Dane  Ceneo, DDB. Infografika Zrédto:  Dane  Ceneo, DDB. Infografika
Z okazji jubileuszu mobile w CENEO.PL | DDB Z okazji jubileuszu mobile w CENEO.PL | DDB

www.kupujprzeztelefon.pl
Mobile rosnie w site
Do niedawna ceny sprawdzalismy tylko

w domowym zaciszu. Teraz z pomoca
smartfondw coraz czesciej robimy to w sklepie.

Foto: © istockphoto.com

www.kupujprzeztelefon.pl
Showrooming, czyli ogladactwo
Zjawisko Showroomingu przywedrowato do

nas z Zachodu, w Polsce doczekato sie juz
dos¢ niepochlebnej nazwy ,ogladactwo”.

MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY FIRMER

Y-


http://www.kupujprzeztelefon.pl
http://www.kupujprzeztelefon.pl

BYC CzY NIE BYC... MOBILE

To nasilajgce sie w ostatnich latach zjawisko
odwiedzania sklepéw jedynie po to, by ogladac
i testowac produkty z zamiarem nabycia ich
gdzie indziej (online lub w tanszym sklepie), jest
probg znalezienia przez kupujgcych rownowagi
pomiedzy oszczednoscia a roéwnie wazng
potrzebg sprawdzenia jakosci kupowanego
produktu. Obietnica niskiej ceny zakupu
online jest motywujgca dla kupujgcego, ale
jednoczesnie potrzeba zweryfikowania jakosci
towaru pcha go do wizyty w rzeczywistym
sklepie. W przeciwienstwie do trendu ROPO,
mamy tu do czynienia ze zjawiskiem reversed
(odwréconym) ROPO, czyli poszukiwaniem
najlepszych, konkretnych ofert w sklepach
internetowych po tym, jak w tradycyjnym
sklepie wybralismy, co chcemy kupic.

25% konsumentow w wieku
16-30 lat korzysta z telefonu
podczas showroomingu.

5 33 o33 op oM . .

Showrooming jest odrobine popularniejszy
wsrod kobiet, cho¢ mezczyzni korzystaja
wtedy czesto z telefonu.

Zrédto: Mobile Life 2013, dane miedzynarodowe.
Infografika z wynikéw badania

Zagrozenie czy nieunikniona
ewolucja?

Showrooming postrzegany jest jako zagrozenie
dla handlu detalicznego. Sklepy przestajg
by¢ traktowane jako miejsce do zrobienia
zakupdéw, a bardziej jako salon wystawowy
(ang. showroom), w ktérym mozna zobaczy¢
towar, a potem zaméwi¢ go tam, gdzie
jest taniej, czyli w sklepie internetowym
nieponoszagcym ogromnych naktadéw na
utrzymanie  powierzchni  sklepowej. Dla
tradycyjnych sklepéw to prosta droga do
spadku przychodéw i ktopotow finansowych.

FIRMER MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY

Do czego konsumenci wykorzystuja
swoje telefony?

43%

0s0b bedacych w sklepie czyta w telefonie
opinie o danym produkcie

31% 15%
pordwnuje ceny szuka informacji o produkcie

25% 14%
zasigga opinil przyjaciof | rodziny sprawvdza dostepnosd produktu

w innyrm sklepie

0,
239, 14% o _
robi zdjecia produktowi sprawdza, czy nie byloby wygodnie]
zakupic ten produkt przez internet

Zrédto: Mobile Life 2013, dane miedzynarodowe.
Infografika z wynikéw badania

Paradoksalnie, skoro az 2/3 sposrod wszystkich
0sOb ogladajagcych produkty w sklepach
korzysta wtedy z telefonu, to wiasnie
z kanatu mobile sprzedawcy mogag ukuc¢ swdj
orez w walce ze zjawiskiem showroomingu.
Smartfon moze byc¢ zamieniony
w sprzymierzenca sprzedawcy, jesli ten
bedzie potrafit wykorzysta¢ odpowiednie
narzedzia marketingu mobilnego, by wejs¢
w dialog z konsumentem i spowodowac jego
zaangazowanie. ®

Jak wykorzystac urzadzenia
mobilne w sprzedazy w realu?

38%

konsumentow realizowatoby kupony mobilne.

36% 30%
skanowatoby kody by wzyskad e placioby telefonem
wiece] informadi.
34% 30%
sprawdzitoby, co o produkcie cheiatoby otrzymywad mobilne kupony
mawi sie w mediach spotecznosciowych w momencie mijania produktu w sklepie

31% 16%
korzystatoby z mobilnej aplikacji korzystatoby z aplikacji pozwalajace]
do nawigacji po sklepie sprawdzic dostepnoéd produktow gdzie indziej

Zrédto: Mobile Life 2013, dane miedzynarodowe.
Infografika z wynikéw badania
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! Profesjonalna fotografia
w zasiegu reki,

czyli jak korzystac ze zdje¢ z serwisow typu stock
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Wizerunek firmy to jeden z kluczowych czynnikéw branych pod uwage przy

podejmowaniu decyzji zakupowych. Decydujgcym takze o akceptacji w okreslonym

$rodowisku czy zaangazowaniu kapitatu w firme w relacjach B2B. Zyjac w czasach

przesyconych trescia, coraz wiekszg uwage przyktadamy do obrazu, ktéry z dnia na

dzien zyskuje na znaczeniu w kontekscie komunikacyjnym organizacji czy firmy.

BEATA JAROSZEWSKA

Spoéjna komunikacja wizualna to obecnie
nieodzowny element catosSciowego obrazu
firmy lub organizacji. Tylko konsekwentny,

przemyslany i tworzgcy wartos¢ firmy wizerunek,
pozwoli nam dotrze¢ do potencjalnych klientow
czy inwestoréw. Obecnie, méwigc o roli obrazu
w komunikacji, musimy siegna¢ myslg duzo dalej
niz strona internetowa, katalog produktowy czy
ulotki i broszury informacyjne.

Te podstawowe narzedzia promocyjne juz dawno
staty sie koniecznym minimum, bez ktérego nie
wyobrazamy sobie funkcjonowania firmy na
rynku. Zyjagc w epoce wizualnej, gdzie obrazy
przenoszg nie tylko informacje, ale tez emocje
i wartosci, musimy zadba¢ o jakos¢ zdje¢, za
pomocg ktorych sie komunikujemy. Doskonatym
zrodtem fotografii, ktére mozna wykorzystac
w komunikacji sg banki zdje¢, w ktérych
znajdziemy  odpowiednie  obrazy,  grafiki
wektorowe czy nawet filmy wideo.

Licencje

Ktérg licencje wybra¢? Czy wystarczy mi
wersja standard czy moze potrzebuje licencji
rozszerzonej? To jedno z najczestszych
zdje¢, obrazow,

pytan o pola eksploatacji

FIRMER MAGAZYN $WIADOMEGO PRZEDSIEBIORCY

grafik wektorowych czy filméw kupowanych
w bankach zdje¢. Obecny model funkcjonowania
bankéw zdje¢ oraz kwestie prawne zwigzane
z wykorzystaniem plikbw, czesto generujg
pewne watpliwosci, i to nie tylko wsrdéd oséb
rozpoczynajgcych prace z grafika.

Ponadto, to wcigz obszar, w ktérym notorycznie
dochodzi do naduzy¢ oraz nieporozumien
wynikajgcych z braku wiedzy. Zaczyna sie od
szukania zdje¢ w wyszukiwarkach internetowych,
ktéore nastepnie sg masowo kopiowane
i wykorzystywane zaréwno na stronach
internetowych firm, w prezentacjach, jak i do
ilustracji tresci w mediach spotecznosciowych
czy artykutéw prasowych. Niestety, takie
dziatania sprowadzajg sie do pospolitej kradziezy
intelektualnej. Zgodnie z ustawg o prawie
autorskim i prawach pokrewnych, za bezprawne
wykorzystywanie utworow, w tym zdjec i innych
prac, grozi grzywna lub kara ograniczenia albo
pozbawienia wolnosci nawet do lat pieciu.
Mozna tego unikng¢, zwtaszcza ze legalne obrazy
mozemy naby¢ juz od kilkudziesieciu groszy.

Royalty Free a Rights Managed

Royalty FreeiRights Managed to dwa podstawowe
typy licencji. Na co pozwalajg, a co jest jest
absolutnie wbrew prawu? Kupujgc zdjecia na
licencji Royalty Free - najcze$ciej stosowanej
w przypadku zdjec i muzyki - licencjobiorca ptaci
jednorazowo, zyskujac w ten sposob prawa do
wykorzystania obrazu na okreslonych w licencji
warunkach.

W banku zdje¢ Fotolia, zyskuje sie prawo do
dowolnego (z uwzglednieniem  warunkoéw
licencyjnych) i wielokrotnego uzycia zakupionego
obrazu, bez zadnych limitow ilosci kopii
(naktadu/wyswietlen), czasu oraz terytorium
geograficznego. Warto wspomnie¢ jeszcze,

Foto: © Wilm Ihlenfeld - Fotolia.com
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zenarynkuagencjifotograficznych, licencjodawcy
rozrozniajag dwa podtypy Royalty Free - licencje
standardowe i rozszerzone.

Z kolei licencja Rights Managed, zwana
powszechnie RM, odnosi sie w branzy
fotograficznej do prawa, ktére najczesciej jedynie
zezwala na pojedyncze wykorzystanie zakupionej
fotografii w ograniczonej ilosci naktadu. Jezeli
licencjobiorca chce wykorzystywac nabyte zdjecia
powtdrnie lub do innych zastosowan, najczesciej
musi wykupi¢ dodatkowg licencje.

Czym sie rézni licencja standardowa
od rozszerzonej?

To pytanie, z ktérym pracownicy banku zdjec
muszg mierzy¢ sie co dzien. Zasadnicza
réznica miedzy tymi dwoma typami polega
na ograniczonym polu eksploatacji plikéw
i podziatu nailustracje oraz tworzenie produktow
gotowych, przeznaczonych do sprzedazy.

Kupujgc obraz na zasadach licencji standardowe;j,
plik moze by¢ wykorzystany do stworzenia
projektu, np. produktu promocyjnego. Jezeli
natomiast, np. dany kubek i kalendarz majg by¢
produktami  komercyjnymi,  sprzedawanymi
w sklepach, konieczne bedzie juz wykupienie
licencji rozszerzonej. Co wazne, jezeli dany plik
wykorzystalismy do projektu dla jednego klienta,
chcac z niego skorzysta¢ przy innym projekcje
dla kolejnego klienta, musimy wykupi¢ licencje
dodatkowg zezwalajgcg na wykorzystanie pliku
np. w reklamie.

Co mozna zrobic ze zdjeciem?

To zalezy od tego, na co pozwala nam konkretna
licencja, ktéra w kazdej agencji fotograficznej
moze wyglada¢ inaczej. W Fotolii, kazdy
zakupiony plik mozna dowolnie edytowac.
Niezaleznie od tego, czy dokonujemy retuszu,
manipulacji czy modyfikacji kupionych zdje¢,
ilustracji, wideo oraz grafik wektorowych, tego
typu dziatania stanowig cze$¢ umowy, zawartej
miedzy stockiem a uzytkownikiem podczas
zakupu pliku. Wliczamy w to takze korzystanie
z warstw, tekstur i styléw, jezeli zakupiony przez
nas plik jest tak przygotowany. Nie ma tu réwniez
zadnego znaczenia, czy zmiany dokonywane
s§ na potrzeby wiasne, czy tez Kklienta.

Pliki - przekaza¢ czy nie?

Dla wielu grafikow, projektantow czy marketerdw
nie do konca jasne pozostajg kwestie zwigzane
z przekazywaniem zakupionych na stocku plikow
klientowi. Decydujgc sie na zakup stockowych
zdje¢, filméw czy grafik wektorowych, warto od
razu zwroéci¢ uwage na te kwestie. Niestety, co
bank zdje¢, to inna filozofia. Mozna spotkac sie
z sytuacjg, gdy zakupionego pliku nie mozna uzy¢
dwa razy, nawet w tym samym medium, np. na
ulotce. Na kazde poszczegélne uzycie konieczne
jest wykupienie dodatkowej licencji.

W Fotolii, kazdy, kto dziata w imieniu swojego
klienta, moze mu przekaza¢ pobrany plik wraz
z prawem do jego wykorzystania. Oczywiscie
tylko w sytuacji, gdy wykorzystany plik jest
elementem wykonanego projektu. Dla przyktadu,
tworzgc baner reklamowy na zlecenie klienta,
po zakupieniu zdjecia, uzywamy je w projekcie.
Jezeli natomiast wykonany na podstawie zdjecia
projekt czy kreacja staje sie czescig catej kampanii
reklamowej, czy projektu multimedialnego,
klient moze z niego swobodnie korzysta¢ bez
koniecznosci wykupywania tej samej licencji
po raz kolejny. W umowie licencyjnej zawarty
jest jednak paragraf zabraniajgcy odsprzedazy
obrazéw pochodzacych ze stocka klientom, czyli
zarabiania bezposrednio na nich. |

Beata Jaroszewska
Dyrektor Operacyjny Fotolia na Polske

Absolwentka  Instytutu
Romanistyki na Wydziale
Neofilologii Uniwersytetu
Warszawskiego. Swojg
kariere zawodowg
rozpoczeta ~w  latach
90-tych w biurach
ttumaczen oraz agencjach
reklamowo-eventowych
- Cryptone Polska oraz
Moderna Dom Kreacji. W 2008 roku wprowadzita
na Polski rynek bank zdje¢ Fotolia, ktorego
dziatalnoscig w Polsce zarzgdza do dzisiaj jako
Dyrektor Operacyjny Fotolii na Polske. Zawodowo
i hobbystycznie interesuje sie obrazem
wszerokim znaczeniu - od fotografii po malarstwo
i rysunek.
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Internauci przegladaja dziennie dziesigtki stron. Jesli jakas z nich wyda im
sie podejrzana, zapewne od razu opuszczg taka witryne i nie skorzystaja
z oferty danej firmy. DziS nie wystarczy tylko zaistnie¢ w sieci, aby
zbudowac wiarygodng strone internetowg. Nalezy zapewnic¢ uzytkownikom
bezpieczenstwo i najlepiej zrobi¢ to w sposéb widoczny, na jaki pozwala

certyfikat SSL.

MARIUSZ JANCZAK

Zagrozenia hakerskie przemawiajg za
wprowadzeniem  odpowiedniej ochrony
serwisOw internetowych. Jednak dopiero
zaufanie potencjalnych klientéw i partnerow
zbudowane przez przejrzyste zabezpieczenia
oddaje  prawdziwy wymiar inwestycji
w  bezpieczenstwo. Co  wiecej -
bezpieczenstwo to nie tylko ochrona danych,
to réwniez wizerunek i prestiz. Wedtug
badann TNS Research, 72 proc. internautow
przynajmniej raz opuscito strone WWW,
ktora wydata im sie niebezpieczna, a 91 proc.
z nich przyznato, ze nie opuscitoby tej strony,
gdyby posiadata ona zaufany certyfikat.

Co daje certyfikat SSL?

Certyfikat SSL to cyfrowe poswiadczenie
autentycznos$ci danej witryny, a zarazem
rozwigzanie zapewniajgce bezpieczng
transmisje danych. Istotg dziatania certyfikatu
SSL jest stosowanie szyfrowanego potgczenia
w komunikacji miedzy komputerami. Kiedy
taczymy sie z witryng, ktéra posiada takie
zabezpieczenie, w pasku przegladarki
zawsze widoczny jest skrot HTTPS zamiast
standardowego HTTP. Ponadto, w zaleznosci
od uzywanej przegladarki oraz rodzaju
certyfikatu, w pasku adresu strony pojawia
sie ikonka ktddki, a sam pasek moze zmieniac
kolor - na zielony, zétty lub niebieski.

Z tego rozwigzania do niedawna korzystaty
banki, duze portale i sklepy internetowe,
jednak prostota narzedzi i korzysci, jakie ono
zapewnia, powoduje, ze coraz czesciej siegajg
po nie mate i Srednie przedsiebiorstwa.

Foto: © istockphoto.com

Oprocz wyzszej wiarygodnosci  witryny
bezpieczenstwa bardzo wazng funkcjg
certyfikatéw SSL jest realizacja ustawowego
wymogu ochrony danych osobowych. Zgodnie
z Ustawg o ochronie danych osobowych
z 29 sierpnia 1997 r., administrator witryny
internetowej, na ktorej zbierane sg dane
osobowe, a wiec np. sklepu internetowego,
ma obowigzek zabezpieczenia ich przed
nieuprawnionym dostepem. Certyfikat SSL,
zapewniajgc szyfrowang transmisje danych,
daje wymagang ochrone. Warto dodag,
ze niezrealizowanie wymogéw prawnych
moze sie skonczy¢ wysokg karg finansowg
natozong przez GIODO.

Jak skorzystac z certyfikatu SSL?

Certyfikat SSL wymaga instalacji na
serwerze. Dzieki odpowiedniej zaktadce
dostepnej zazwyczaj w oprogramowaniu
do zarzadzania ustugami hostingowymi
jest to proces tatwy i niewymagajacy
zaangazowania profesjonalnego
administratora. W przypadku wszelkich
watpliwosci  mozna  skontaktowac sie
z wystawcg certyfikatu bgdz dostawcg ustugi
hostingowej, w celu uzyskania wtasciwej
pomocy. Oczywiscie przed instalacjg nalezy
zakupi¢ odpowiedni certyfikat. Sg one
sprzedawane bezposrednio przez centra
certyfikacji (ktére petnig role wystawcy)
lub przez posrednikow. Jedynym polskim
centrum certyfikacji jest CERTUM nalezgce
do Unizeto Technologies, ale bez problemu
na rynku znajdziemy réwniez oferte wielu
zagranicznych firm. Najwazniejsze jest to, aby
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wybra¢ wiarygodnego dostawce, ktérego
certyfikaty bedg rozpoznawane przez rézne
przegladarki internetowe. To bardzo wazne,
poniewaz np. Firefox czy Chrome wyswietla
ostrzezenia, jezeli nie ma na swojej zaufanej
liscie wystawcy danego certyfikatu. Warto
sprawdzi¢ m.in. posiadane przez dang firme
miedzynarodowe pieczeci poswiadczajgce
jakos¢ ustug, jak np. WebTrust.

Certyfikat SSL wystawiany jest na okres
od roku do kilku lat i mozna go swobodnie

wiekszgliczbe r6znych domen czy subdomen.
Dla matych i S$rednich przedsiebiorstw
odpowiednim  zabezpieczeniem  bedzie
podstawowy certyfikat typu DV.

Gdy juz zainstalujemy certyfikat SSL na
serwerze, mozemy od razu przetestowac
jego poprawne dziatanie, sprawdzajac, czy
przegladarka wyswietla odpowiednio skroét
Lhttps://" przed nazwg domeny. Jesli tak,
oznacza¢ to bedzie, ze nasza strona jest
zabezpieczona. m

odnawiac na kolejny okres. Wtasciciele stron
majg do wyboru trzy rodzaje certyfikatow:
DV (Domain Validation), OV (Organisation
Validation) oraz EV (Extended Validation).
Dodatkowo istniejg dwie opcje: WildCard
- zabezpieczajgca jednoczesnie domene
gtbwng oraz dowolng liczbe nalezacych
do niej subdomen oraz MultiDomain
- zabezpieczajgca jednym certyfikatem

Mariusz Janczak

-

Koordynator Marketingu
Produktowego Unizeto
Technologies

Dokoncz zdanie:
“Biznes, jaki zawsze chciatem zatozyc,
ale brakowato mi odwagi, to ...”

v a0df)-LYVLS

Dwie odpowiedzi, ktére najbardziej przypadna
nam do gustu, nagrodzimy egzemplarzami
ksigzki “Start-up. Od pomystu do sukcesu”
Adama  topusiewicza wydanej przez
wydawnictwo EDGARD.

Na Wasze odpowiedzi konkursowe
czekamy na fanpage'u FIRMERa do
22 listopada 2013 r. do godz. 12:00.

Z niecierpliwoscia czekamy na Wasze
kreatywne pomysty! Mitej zabawy i do dzieta!



http://www.samosedno.com.pl/start-up-od-pomyslu-do-sukcesu,1089.html
https://www.facebook.com/firmerpl
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-

seksow
We  gorse

- tak Kilku™ stowach moz
opisac kreacje Domenico Dolce

i Stefano Gabbana, zatozycieli
stynnego  wtoskiego domu
Dolce & Gabbana.

mod

Zanim jednak ich kreacje trafity
na czerwone dywany i Swiatowe
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sensuality
zmystowosc

lingerie
damska bielizna

corset
gorset

suspenders
podwiqzki

fashion designer
projektant mody

sample
préobka

footsteps
slady
insatiable
nienasycony

trendy
modny

influence
wptyw

voluptuous
ponetny, o bujnych ksztattach

stocking
ponczocha

point of departure
punkt zwrotny

partnership
spotka

consultant
konsultant, doradca

thread company
firma odziezowa

to cash in
zarabiac

design
projekt

catwalk
wybieg

to launch
wprowadzac na rynek

to snap up
rozchwytywac

acclaim
uznanie

showroom
salon wystawowy

mogul
potentat

SPEAK UP

Sensuality and Elegance - these are two words that sum up the
designs by Dolce and Gabbana who famously use the female figure as
aninspiration for their clothes. Notable for their lines of lingerie, bras,
corsets and suspenders, Dolce and Gabbana produce so much more
than these by exploring men’s wear, evening, day and even beach
wear. Describing their designs as essentially ‘baroque’ in style, they
are continuously searching outside the box and ignoring fashion rules
which could restrict their creativity.

Domenico Dolce and Stefano Gabbana were first united when they
worked together for a Milan based fashion designer. Dolce had been
born into the clothes business and worked alongside his father, who
was a clothes maker, helping make miniature clothes as samples
since the age of six. It was never assumed that he would continue in
the footsteps of his father but after a brief stint studying science at
university, he followed his heart to art school and before long was
packing up his belongings to travel to Milan.

Stefano Gabbana had studied Graphic Design but left before
graduating to become an advertising art director. Having developed
aninsatiable love for fashion atan early age, Gabbana had spent much
of his time and money as a young man in the trendiest of shops e.g.
Fiorucci, however, he never dreamed that he would become involved
in fashion on a deeper level. On meeting Dolce though, when they
came to work together, they discovered that they shared many of the
same idols and influences.

Both fans of old Italian movies and sharing the same fascination
of the Southern ltalian actresses whose voluptuous bodies were
constrained by tight corsets, stockings and suspenders, they have
been quoted as saying that breasts are the point of departure for
their design. Celebration and adoration of the female physique was to
become their principle influence.

Not long after they had met, in 1981, they formed a partnership and
began working as consultants to factories and thread companies.
Although being offered very lucrative deals, Dolce and Gabbana
decided early on in their partnership to hold onto their autonomy and
work independently. After five years of remaining loyal to this and not
sacrificing their independence to cash in quickly, Beppe Modenese,
founder of fashion week, invited them to show their designs at The
New Talents Forum of the Milan collection. The following year, they
were presenting their first catwalk show ‘Real Women'. The clothes
launched were modeled on female friends and made with borrowed
money. They were snapped up by big stores such as Browns and
Harvey Nicholls. By the autumn of 1985, the world had taken notice
of this independent duo. Their show ‘Transformers’ featuring Velcro
used to turn one clothing item into another received huge acclaim
allowing them to set up their own showroom in Via Santa Cecillia.
This threw them into the big league and before long they had not only
expanded on their lines with lingerie, beachwear and menswear but
become known as an international designer label.

Having come so far in such a short space of time, the ultimate stamp
of approval came when, world famous fashion mogul, Donatella
Girombelli, invited Dolce and Gabbana to act as consultants to her
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SPEAK UP

Complice line. Predecessors of this role included Gianni Versace and
Claude Montana.

Having become kings of high fashion they were also enjoying
commercial success, a tricky combination to apply and succeed with.
Their more affordable range of clothing, D&G, has been a phenomenal
success. It is made up from beachwear, sunglasses and watches. This
differs from the luxuriously expensive Dolce and Gabbana line that
creates classicand unconventional yet timeless pieces often produced
as limited editions.

Having expressed huge admiration for their ‘idol and inspiration’
Madonna, they were excited to be called by her secretary to inquire
about a body suit that Madonna had seen in a magazine. A meeting
was set up and a delicious relationship between the three blossomed.
She describes Dolce and Gabbana as “Sexy with a sense of humor -
like me” and commissioned them to design all of the costumes for her
Girlie Show tour. In two very short months, they were able to design
and put together one thousand five hundred outfits for Madonna and
her entire entourage. She has also benefited from this friendship as
they asked her to design a range of sunglasses which were released
into the shops in May 2010.

Although their relationship with arguably the most successful
artists in history will have certainly assisted Dolce and Gabbana in
their climb to fame and fortune, they normally try to steer clear of
famous faces and models in their campaigns. They prefer to hire
young and fresh faced beauties and not use the same faces plastered
over every other advertisement.

With over 200 people now working for them and rumors of
cosmetic and furbishing lines on everyone’s lips, the opportunities
are seemingly endless. &

Comprehension questions

Sprawdz czy dobrze zrozumiates (-as) powyzszy tekst
i odpowiedz, ktore ze stwierdzen sg zgodne z trescia
powyzszej czytanki, a ktére nie:

A

langlo6™

affordable
przystepny cenowo

timeless
ponadczasowy

to inquire
pytac

to set up
organizowac

to blossom
rozkwitac

to commission
zamawiac

entourage
zespot i tancerze

to release
wypuszczac

arguably
zapewne

to steer clear
trzymac sie z dala

campaign
kampania

Odstuchaj czytanki

>

Postuchaj na stronie

Langloo.com

1. Dolce and Gabbana turned down very profitable deals for the sake of their independence.

m

2. Stefano Gabbana studied science at university but dropped out to become an advertising art director.

3. When Dolce and Gabbana started their collaboration they discovered they had a lot of things in common.
4. Dolce and Gabbana had to use their friends as models to design clothes for their first show.

5. Madonna designed beachwear and sunglasses for Dolce and Gabbana.

Poprawne odpowiedzi znajdziesz na stronie 50

Zachecamy takze do zapoznania sie z ofertg portalu Langloo.com - najwiekszego
polskiego portalu przeznaczonego do nauki angielskiego. Na stronach serwisu znajdziesz:

. darmowe materiaty do nauki, w tym ciekawe artykuty czytane przez native speakerdw
o opracowania zagadnien gramatycznych

. test, ktéry pozwoli Ci okresli¢ Twoj poziom zaawansowania jezykowego

-\ -
. oraz platforme internetowg z bogatg ofertg kurséw do nauki angielskiego langlo®
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ZAINWESTUJ W MARKE

Jak zbudowac sieC

sojusznikow wiasnej marki?
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ZAINWESTU) W MARKE

tym, czy dazisiaj,
zbudujesz
osoby, jako marki,
czyli jakimi
regutg decydujaca o

wartosciowa
decyduje jakos¢ Twoich kontaktow,
markami-osobami sie
zaakceptowaniu

w dobie wszechobecnego Facebooka,

sie¢ spoteczng wokét wiasnej

otaczasz.
Ciebie i

Niepisana
Twojego biznesu

w sieci jest wartos¢ Twoich kontaktéw i wpisow. Odwrotnie niz w dziataniach
offline’owych, gdzie doktadamy staran, by , bywac”, i osobiscie poznawaé
ludzi i da¢ sie poznaé, w wirtualnej rzeczywistosci najwazniejsze jest to,
co widzg inni: Twoje wpisy i komentarze do nich, zdjecia, udostepnienia,

artykuty.

EMILIA BARTOSIEWICZ, EWA CZERTAK

Termin ,sie¢ spoteczna” po raz pierwszy
zostat uzyty przez antropologa J. A. Barnesa
w 1954 r. Wedtug niego, jest to struktura
ztozona z weztéw, ktore sg indywidualnymi
elementami organizacji. Wezty z kolei
potgczone sg poprzez rézne rodzaje koneksji
- od przypadkowych spotkan do bliskich
relacji rodzinnych.

Od kiedy w internecie pojawity po raz pierwszy
serwisy ,przyjacielskie” np. Friendster czy
LinkedIn, sie¢ spotecznosciowa wkroczyta
bardzo mocno w osobiste relacje. Wiezy
spoteczne wykorzystuje sie coraz czesciej
w rekrutacji, kontaktach biznesowych, czy
wreszcie w Swiadomym kreowaniu wtasnego
e-wizerunku. Tworzenie sieci wydaje sie
naturalnym zjawiskiem, biorgc pod uwage
spoteczng nature cztowieka. Choc¢ Swiadome
wchodzenie w relacje istniejgce wirtualnie
czy realnie, wymaga wysitku, wiedzy oraz
konsekwencji. Tu nie chodzi o ilo$¢, a o jakos¢
kontaktu.

Zachodzi tu jednak pewien paradoks
- im bardziej starasz sie by¢ widoczny w sieci
spotecznej, tym gorzej na tym wychodzisz.
Reagujemy negatywnie na natarczywos¢
w kontaktach, nieuzasadniong krytyke,
egoizm, sprzedaz ustug,  sztucznosc.
Podsumowujac, odbieramy negatywnie brak
kultury stowa i zachowania.

Foto: © istockphoto.com

Idgc za przyktadem Steve'a Jobsa, mozesz
sam stworzy¢ doskonaty przekaz o sobie
i swojej firmie, jesli znajdziesz odpowiedni
kanat dystrybucji takich informacji. Badania
pokazujg, ze najbardziej  wiarygodni
jesteSmy wtedy, gdy postanawiamy byc
widzialni. Decyzja o pojawieniu sie w sieci
spotecznosciowe] jest decyzjg o byciu
transparentnym dla tych, ktérzy wchodzg
z nami w interakcje. To gotowos¢ ujawnienia
swoich przekonan, sympatii, wyboréw
biznesowych. Warto poznac temat kreowania
e-wizerunku, by zapewni¢ sobie mozliwie
najlepszg sie¢ ambasadorow witasnej marki
W internecie.

Sie¢ spotecznosciowa rzadzi sie wiasnymi
prawami:

Dostajesz to, co dajesz od siebie
(uprzejmos$¢, kulture, trafne, kulturalne,
komentarze, udostepnienia).

Duza liczba sieci, w ktdérych sie znajdujesz,
moze Swiadczy¢ o Twojej desperacji, by
naleze¢ gdziekolwiek lub o nadgorliwosci
w nawigzywaniu kontaktow lub wytgcznej
checi sprzedazy Twoich produktéw i ustug.

Twoja pozycjazalezy od tego, czy znajdujesz

sie w centrum wielu réznych potaczen
w sieci.
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Proponujemy Ci kilka dziatan, dzieki
ktéorym zbudujesz sie¢ sojusznikéw
Twojej marki w sieci:

1. Uaktualnij swéj profil na wybranych
portalach spotecznosciowych (tgcznie ze
zdjeciem!). Wazny jest odpowiedni wybor
tych serwiséw, pod wzgledem ich jakosci,
zasiegu, ktory chcesz zbudowac, ale przede
wszystkim obecnosci Twoich potencjalnych
klientéw czy partnerow.

2. Stworz swojg przestrzen, jeszcze zanim
sie w niej znajdziesz. Warto zalogowac sie
na wybranych portalach i zastrzec nazwe
Twojej marki. Nawet jesli nie jestes jeszcze
np. na portalu Pinterest czy Instagram,
W przysztosci moze sie tam znajdziesz.
Warto juz dzisiaj mie¢ pewnos¢, ze Twoja
nazwa oraz marka nie bedg zarezerwowane
przez kogos innego.

3. Wykorzystuj dostepne narzedzia
internetowe (spotecznosciowe). Nagrywaj
filmiki, podcasty, udzielaj wywiaddéw, pisz
i publikuj artykuty, np. na blogach. Swiat
technologii nie zna ograniczen - liczy sie
dobry pomyst.

4. Stworz dialog. Postaw na interakcje
zamiast biernego oczekiwania. Jesli juz
zdecydujesz sie na obecnos¢ w sieci,
w organizacjach, stowarzyszeniach,
klubach, pamietaj, ze Twoja aktywnos¢ jest
obowigzkowa. Pozwd6l innym Cie dostrzec,
wyroznij sie sposrod specjalistow z tej samej
branzy, badz widzialny!

5. Promuj innych zdecydowanie czesciej,
niz promujesz siebie. Pracuj na sukces
0sOb z Twojego otoczenia. Zanim inni zaczng
chetnie promowac i rekomendowad Ciebie
i Twoje ustugi czy produkty, najpierw Ty
pole¢ ich. Twoj wkiad i zaangazowanie
zwrdci sie szybciej niz myslisz.

6. Na poczatku - nie sprzedawaj! Najpierw
daj sie poznac¢ innym, opowiedz im o sobie,
Twoich  zainteresowaniach, klientach,
ciekawych projektach, ktore zrealizowates.
Zainteresowani sami zapytajg o Twoje ustugi
czy tez mozliwos¢ wspotpracy z Tobg. m
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Emilia Bartosiewicz
Ekspert marketingu osobistego w sieci, prezes

Lady Business Club, twoérczyni pierwszego
w Polsce portalu biznesowego 2z klasg
www.ladybusiness.pl, wspoéttwérczyni Akademii
Marki z Klasg.

Ewa Czertak

Ekspert budowania osobistej marki i wizerunku,
prezes Akademii Marki z Klasg, partner Lady
Business Club, prowadzi autorskiego bloga na
stronie www.akademiamarkizklasa.pl.

Foto: Gordon Blackler
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DOLCE & GABBANA

Poprawne odpowiedzi do testu ze str. 47
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INSPEKTOR GADZET

MITOW

na temat doboru firmowych upominkow




INSPERKTOR GADZET

Z gadzetami reklamowymi zetknagt sie kazdy. Najczesciej korzystaja z nich
wieksze firmy. Dlaczego? Wielu matych przedsiebiorcéw czesto mysli, ze to sporo
kosztuje. Okazuje sie jednak, ze koszt wcale nie musi by¢ duzy. Bo gadzet to nie
tylko maséwka , dla kazdego”. Ponadto, moze by¢ nim praktycznie wszystko.
Racjonalne podejscie do planowania gadzetéw, nie tylko nie spowoduje znacznego
uszczuplenia firmowego budzetu, a przede wszystkim zagwarantuje, ze spetnia
one swojg role, czyli wzrost Swiadomosci marki. Bo taki jest cel gtébwny gadzetéow
- by nasza marka zostata zapamietana, a przede wszystkim, by przyczynito sie to
do wzrostu liczby klientéw. Pierwszym krokiem do tego racjonalnego podejscia,
bedzie obalenie kilku mitéw.

ARTUR WOJTON

1. BUDZET OGRANICZA

Budzet zawsze jest ograniczony, ale nas ograniczac
nie musi. Kreatywno$¢ w przygotowaniu
firmowych upominkéw moze by¢ najwiekszym
atutem, ktéry wyrézni nasze gadzety sposrod
konkurencji. Czasem upominki skromne, ale
z pomystem, mogg by¢ skuteczniejsze
od prezentow drozszych, aczkolwiek
nieprzemyslanych.

2. NAJLEPSZE SA GADZETY UNIWERSALNE

Klasyczne w formie dtugopisy, kubki, koszulki
niekoniecznie sprawig, ze wyréznimy sie na tle
konkurencji. Przy wyborze warto jest mie¢ na
uwadze profil swojej firmy i kreatywnie dobierac
do niego gadzety reklamowe. Jesli prowadzisz
sklep z artykutami budowlanymi - na pewno
firmy budowlane ucieszg sie z np. funkcjonalnej
miarki z logo twojej firmy, czy tez obrandowanych
otéwkoéw stolarskich. Bedg ich uzywac¢ na co
dzien, a gdy przyjdzie do zakupu materiatéw jest
dos¢ prawdopodobne, ze - zaprzyjaznieni z Twoja
markg - wrocg do Ciebie po zakupy.

3. NAJLEPIEJ, GDY ZAMOWIE WIEKSZE
ILOSCI

Przy zakupach wiekszych ilosci faktyczna
cena jednostkowa staje sie coraz nizsza.
Jednak pamietajmy, ze nie wszystkie gadzety
bedziemy rozdawac¢ hurtowo - na spotkaniach,
targach etc. Trzy kartony dtugopisow moze
i wystarczg na 2 lata, ale po po6t roku juz sie
wszystkim dookota znudza. Lepsze bedg krotkie
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serie. Sprobuj wejs¢ w skore swojego klienta
i okresli¢, co moze by¢ mu przydatne, a co od
razu wyrzuci czy schowa do szuflady. Po prostu
dobierz prezent do obdarowywanego. Gadzet
spetnia swoja role, gdy jest widoczny i uzywany.
Swietnie sprawdzajg sie wszelkiego rodzaju
gadzety elektroniczne, biurowe czy turystyczne.
Jednak jesli przygotowujesz prezenty dla kadry
kierowniczej - pamietaj, by zaakcentowac pozycje
0s6b obdarowanych. Zwykte kubki czy dtugopisy
beda tu raczej kiepskim pomystem.

4. WAZNY JEST EFEKT

To akurat prawda, ale... nie do konca. Wazny jest
dtugotrwaty efekt. Czekoladki firmowe moze
i sg stodkie, ale stang sie wspomnieniem juz
po pierwszej kawie, do ktérej zostang spozyte.
Natomiast ciekawy kubek czy zaparzarka ma
szanse stac sie ulubionym naczyniem do kawy
i przypominac¢ o marce - w pracy lub w domu -
przez dtugie miesigce!

mieruchomosdi-onlinepl
rapuee) akrusinych ogiosaen
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INSPEKTOR GADZET

5. KONKURENCJA JEST NAJLEPSZYM
WZOREM

To, co sprawdza sie u innych, na pewno
sprawdzi sie i u mnie. Po co wymysla¢. Btad.
Podstawowa zasada marketingu - wyrdéznij sie!
Jesli konkurencja obdarowuje klientow kubkami,
nie musisz robi¢ tego samego! Ciezko wiele razy
uzywac tych samych gadzetéw - nie chcesz chyba
by¢ posadzony o brak kreatywnosci?

6. OPAKOWANIE LADUJE W KOSZU

Nie tylko gadzet sie liczy. Bardzo wazne s3a
opakowanie i sposéb dostawy, bo one stanowig
o pierwszym wrazeniu. Na opakowaniu mozna
takze umiesci¢ nadruki, a ciekawy i niebanalny
sposob dostawy skoncentruje uwage na naszym
prezencie. Oczywiscie prezent moze by¢ prosto
z ,linii produkcyjnej”, ale mozna tez pomyslec
0 jego niestandardowej wersji. Odpowiednio
przerobiony, udziwniony, pieknie opakowany, na
pewno przyciggnie uwage, a przy okazji wywota
zainteresowanie Twoimi produktami, pozwoli
zapoznac sie z ich wygladem, jakoscia.

7. NAJLEPIE) UNIKAC GADZETOW
SEZONOWYCH

Gadzety sezonowe zalegajg potem w magazynie
przez dtugie miesigce... Moze jesli zaméwimy ich
za duzo. Jednak dopasowanie sie do por roku
i okolicznosci (np. Swigt) daje Twoim upominkom
firmowych podwdéjng moc. Wiec pamietaj o porze
roku! Jesienig - w modzie sg polary i parasolki,
latem - czapeczki, akcesoria plazowe. Zblizajg
sie Swieta, Nowy Rok - warto podarowa¢ swoim
klientom jaki$ niezapomniany prezent. Zaskocz
ich pieknym lub nietypowym kalendarzem, ktory
towarzyszyc¢im bedzie w biurze przez caty kolejny
rok!

JAK DOBRAC FIRMOWE GADZETY?

Jeslijuzzdecydujemy sie wydac firmowe pienigdze
na zakup materiatéw reklamowych, to ich wybér
powinien by¢ naprawde rzetelnie przemyslany
i dostosowany do rodzaju prowadzonej
dziatalnosci gospodarczej. Mozna to obmysli¢
samemu, ale warto zdac sie w tym przypadku na
agencje reklamowag. Nie tylko przeanalizuje nasze
potrzeby pod katem komunikacji z poszczegdlnymi

Foto: Wektor77
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grupami kontrahentéw, ale przede wszystkim,
opierajgc sie na doswiadczeniu i kontaktach
z producentami, przedstawi nam wachlarz
mozliwos$ci do wyboru, takze zréznicowany pod
wzgledem kosztowym.

Co wazne, obstuga agencji gwarantuje, ze
wszystkie wychodzgce 1z firmy materiaty
reklamowe pozostang w spéjnosci z komunikacjg
wizerunkowa firmy. Bedg wykonywane z uzyciem
tych samych koloréw, tego samego logo, by po
pewnym czasie jednoznacznie kojarzyc sie z firma
i jej produktami. m

Artur Wojton

Wiasciciel Agencji Reklamowej
Wektor77 oferujgcej szeroki
asortyment gadzetow,
od odziezy po ceramike
i krotkie serie produktowe
na specjalne okazje;
www.wektor77.com.pl.
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