BEZPLATNY E-MAGAZYN TWORZONY PRZEZ ZESPOL /"['fmynef

ISSN 2657-6732

MAGAZYN S

MARZEC

(35)/72021

STYCZEN

KAROLINA NOWAKOWSKA

-

T
- ~
STRONA 18 STRONA 30"~

Ktamstwa o . Kreatywny
w content marketingu _roces sprzedazy

> >



http://www.firmy.net/

Fodroz

NIEDOKONCZONA

SLOWEM WSTEPU

Byt kwiecien 2013 roku. To wtedy w Wasze rece oddalismy pierwszy numer
magazynu ,FIRMER". Minetfo juz niemal 8 lat. W tym czasie wydaliSmy
35 numerdw po brzegi wypchanych tresciami, o ktérych merytoryczna
jakos¢ zadbali eksperci - najlepsi w swoich dziedzinach. Na naszych tamach
opowiadalismy tez z zycia wziete historie przedsiebiorcéw zaréwno tych
znanych, ktérzy goscili na oktadkach, jak i tych mniej znanych, ktérzy odniesli
jednak niemate sukcesy w biznesie, o ktérych zechcieli Wam powiedzie¢. Kto

wie, ilu z Was zainspirowaty ich doswiadczenia...

Po 35 numerach przyszedtjednak czas na pauze. Trudno bytoby konczyc te
przygode ot tak. Dlatego nie méwimy: Zegnajcie, mowimy: By¢ moze do zo-

baczenia i pozostawiamy Was z tekstami, ktére przez lata byty sitg magazynu.

Dziekuje wszystkim czytelnikom, autorom i wspétpracownikom, ze wy-
brali sie w te niezwyktg wydawnicza droge razem z nami. Mierzylismy sie
z réznymi tematami, serwowalismy rozwigzania, ktérych wdrozenie mogto
by¢ pomocne we wzniesieniu Waszych bizneséw na wyzyny. Mamy nadzie-
je, ze takie wiasnie sie staty, a my moglismy cho¢ w jakims stopniu sie do

tego przyczynic.

Owocnej lektury!

Dominika Studniak

REDAKTOR NACZELNA

Nie zatrzymuj FIRMERA tylko dla siebie.
S Powiedz o nas znajomym.
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Jest tworzony przez zespof portalu Firmy.net oraz specjalistow i praktyf«jw

biznesu. Stawiamy-na to, cowazne dla sektora MSP w Polsce.
D/ Znajdziesz u nas tematy zwigzane z problematyka prowadzenia wtasnej

firmy, w tym z zarzgdzaniem i promocjg, szczegolnie w sferze online.
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— Chcesz zamiesci¢ u nas reklame lub zaangazowa¢ nas w Twéj projekt? Organizujesz wydarzenie i chcesz,
zebySmy objeli je patronatem? Koniecznie do nas napisz i opowiedz o swoim pomysle!

Redakcja nie odpowiada za tre$¢ zamieszczanych reklam. Podane w nich ceny maja jedynie charakter informacyjny i nie stanowig oferty handlowej w rozumieniu art. 66 par. 1 KC
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WYWIAD NUMERU

Na drodze rozwoju

Stresoodpornos¢. O rozwijaniu odpornosci na stres

Karolina Nowakowska o tym, jak
nie bac sie zmiany

MALA FIRMA W SIECI

5 najwiekszych ktamstw w content marketingu

4 madrosci, ktérych retoryka uczy nas
o przekonywaniu

Jak retoryka sprawia,
ze przekaz jest bardziej
Marka na Instagramie. 5 rzeczy, o ktérych skuteczny?

nie mozesz zapomniec

STR. 24

Czy wykorzystujesz juz caty potencjat kryzysu,
zeby zarabiac¢ wiecej?

lle jest wart twdj lead? Pandemia zmienia
kampanie online.

Landing page, ktéry konwertuje. Jak
g0 przygotowac?

Landing page, ktéry realizuje
cele biznesowe

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

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

Kreatywny proces sprzedazy oparty
na nowych kompetencjach

Co powinna zawierac¢ dobra oferta dla klienta?
Praktyczna checklista dla MSP

Kupno e-sklepu.
O czym warto pamietac?

STR. 66

2021. Kolejny rok rynku specjalistéw

Kupujesz sklep internetowy? Oto 9 rzeczy,
o ktérych powiniene$ wiedzie¢

Employer branding. Jakie dziatania bedg
kluczowe w 2021 roku?

Wyréznij sie albo zgin. Recenzja ksigzki
Content marketing. Od strategii do efektéw + konkurs!

Trendy na 2021 rok
w employer brandingu
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DOMINIKA STUDNIAK

KAROLINA NOWAKOWSKA

ROZWOJU
—

W zawieszeniu, niepewnosci. Towarzyszg nam nie zawsze pozytywne emocje, ale

Pandemia to trudny czas dla wielu bizneséw. Od niemal roku zyjemy

moze nie dostrzegamy szans i nowych mozliwosci, ktére przed nami otwiera? Bo
co, gdyby ten czas obroci¢ na swojg korzys¢?

Jak nie bac sie zmiany, rozmawiam z Karoling Nowakowskg - aktorkg
telewizyjng i teatralng, wokalistkg, ktora jako coach profesjonalnie wspiera

W procesie zmiany.
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Znamy Pania z wielu produkgji telewizyjnych,
a takze z desek teatralnych. Jest Pani réwniez
wokalistka. Dlaczego zdecydowata sie Pani

wstapic na Sciezke rozwoju osobistego i jako

certyfikowany coach pomaga¢ innym?

Coaching pojawit sie w moim zyciu po raz pierw-

szy wiele lat temu. Kiedy bytam w cigzy, z powodow
zdrowotnych nie mogtam pracowac na scenie. Zdecy-
dowatam jednak, ze mimo niedyspozycji, czas oczeki-
wania na upragniong céreczke wykorzystam aktywnie

i zainwestuje go w siebie. W tym okresie rozpoczetam
tez regularne pisanie felietondw dla magazyndw i por-
tali lifestyle’'owych. Bytam juz wtedy od jakiegos czasu

w procesie pracy nad sobg, wiec z checig uczestniczy-
tam w réznego typu spotkaniach i konferencjach dla
kobiet. To wtedy poczutam, ze taki kierunek rozwoju jest
mi bardzo bliski. Zawsze bytam osobg empatyczng, a
wiasne doswiadczenia sktonity mnie do checi wspierania

w drodze do szczesliwego zycia inne kobiety.

Swiadomg decyzje o wykonywaniu zawodu coacha

i 0 checi pracy z kobietami nad zmiang, podjefam, gdy
zaczetam wspotprace z Aling Adamowicz, znang jako
alka_positive, ktéra dostrzegta moj potencjat, wiedze

i ogrom zyciowego doswiadczenia, zapraszajagc mnie do
wspottworzenia stowarzyszenia Akademia Pozytywnych
Kobiet. Od tego momentu regularnie dziele sie swoimi
doswiadczeniami w felietonach, ktére na profilach APK
ukazujg sie w kazdg srode. Jestem tez autorka cyklu
#coachyourselfbykarolinanowakowska, w ktérym zapra-
szam kobiety do cotygodniowej refleksji i pracy autoco-
achingowej. Swiadomie buduje siebie jako coacha i zdo-
bywam coraz to nowe kompetencje trenerskie. Stale

sie rozwijam, zdobywajac wyksztatcenie w tej dziedzinie,

a wszystko po to, aby jak najpetniej méc wspierac¢ w roz-
woju osobistym innych. Daje mi to spetnienie, ogrom

radosci i satysfakcji z efektéw.

Czy Pani doswiadczenie aktorskie, wcielanie
sie w wiele rél w zyciu zawodowym, odgrywa-
nie wielu odmiennych postaci pomaga Pani

teraz w empatycznym podejsciu do oséb,

z ktérymi pracuje Pani jako coach?

Zdecydowanie tak. W pracy aktorskiej cenie i kocham
miedzy innymi to, ze daje mi ona szanse wcielania sie

w réznorodne, czesto odmienne ode mnie osoby. Uczy
mnie nie oceniania ich (co stanowi dobrg baze do pracy
coachingowej), a wcielania ich w zycie. To znakomite
pole do wtasnego rozwoju. Obserwowanie ludzi to czes¢
mojej artystycznej pracy. To jej nieodigczny element. To
wiasnie z obserwacji czerpie inspiracje do budowania
postaci, ktére jako aktorka tworze. Czesto dodaje do
nich wnioski z wtasnych doswiadczen. Jestem jednak nie
tylko obserwatorem, ale takze stuchaczem - skupionym
na rozmowcy, szczerym i oddanym. Stuchaczem, ktéry
jest obiektywny, nie ocenia, a przede wszystkim ma
Swiadomosg, ze ,stuchac”, nie zawsze oznacza styszec.

Takim, jakim dobry coach by¢ powinien.

I Czym Pani sie zajmuje, w czym pomaga?

Pracuje z kobietami. Podczas sesji life coachingowych
pomagam klientkom dostrzec i uwolni¢ ich potencjat.
Pracujemy miedzy innymi nad zwiekszeniem pewno-
Sci siebie i wystgpieniami publicznymi. Mojg misjg jest
wspieranie kobiet w zmianie i umacnianie ich w rozwoju
osobistym. Wspomagam je w budowaniu zycia, o jakim

zawsze marzyly.

FIRMER



Dlaczego zaangazowata sie Pani w coaching

skierowany gtéwnie do kobiet?

Jestem zdania, ze kobieta moze by¢ znakomitym wspar-
ciem dla drugiej kobiety. Zdecydowatam, ze wnioski z wias-
nych doswiadczen przetoze na pomoc innym kobietom -
bogatsza w wiedze moge petniej wspierac inne kobiety

w zmianie i by¢ namacalnym dowodem tego, ze zmiana
jest mozliwa w kazdym momencie zycia, jesli naprawde sie
jej chce. Mam wielki szacunek do kobiet i sg blizsze memu
sercu. Wspottworzac Akademie Pozytywnych Kobiet,
spotykam sie z wieloma wspaniatymi, madrymi kobietami.

Lubie te wymiane doswiadczen i dzielenie sie pozytywng

energig. Moja specjalizacja pojawita sie bardzo naturalnie.

FIRMER

Na czym polegaja spotkania z Panig? Jakimi

narzedziami Pani pracuje?

Jestem zwolenniczkg spotkan twarzg w twarz. Zawodowo
i prywatnie. Podobnie jak w pracy artystycznej kontakt

z zywym widzem w teatrze jest dla mnie przezyciem ma-
gicznym, tak podczas procesu coachingowego lubie czuc
przeptyw energii miedzy mnga a klientka. Sytuacja pan-
demiczna wymusita jednak na nas wszystkich metody
pracy online i musze przyznac, ze taki system sprawdza
sie w pracy coachingowej. Przyktadam jednak duzg wage
do tego, aby komfort klientki, z ktérg pracuje online, nie
odbiegat od komfortu pracy stacjonarnej. Prowadze
sesje w gabinecie (przy zachowaniu wszelkich zasad
bezpieczenstwa) lub przy uzyciu aplikacji do komunikacji
(w formie wideorozmowy lub rozmowy telefonicznej -

w zaleznosci od preferendji klientki). Istnieje tez mozli-

wos¢ spotkan u klientki.

Narzedzia zawsze dostosowuje indywidualnie. Moim
gtéwnym zatozeniem jest to, aby maksymalnie przyblizyc¢

ja do realizadji wyznaczonych celdw.

Z jakimi problemami obecnie zderzajg sie naj-

czesciej osoby, ktérym Pani pomaga?

Obserwuje, ze kobiety zmagajg sie z brakiem wiary

w siebie. Nie czujg sie ze sobg dobrze, czesto bez-
podstawnie zanizajg wiasng wartos¢. Biorg na siebie
zbyt wiele obowigzkdéw i czuja frustracje, realizujgc
nie swoje cele. Mam poczucie, ze kobiety sg dla siebie
zbyt surowe, patrzg na siebie krytycznym okiem, a co
gorsze - kiedy poczucie wiasnej wartosci staje sie
wyzwaniem - pozwalajg sie w tym upewniac otocze-
niu, co znaczaco odbija sie na ich zyciu osobistym

i zawodowym.




Jest Pani trenerem zmiany. Jak mozna zna-
lez¢ site na zmiany w tym nietatwym cza-

sie pandemii?

,Nie ma nic statego poza zmiang” - mawiat przed tysigca-
mi lat Heraklit. Zmiana to jedyna pewna rzecz w naszym
zyciu i chyba wszyscy w tym pandemicznym czasie dosad-
niej rozumiemy znaczenie tych stéw. Zmiana jest trudna
sama w sobie, czesto bowiem wymaga od nas wyjscia

z bezpiecznej strefy komfortu, otwarcia sie na nowe czy

zyskania nowych umiejetnosci.

,Boimy sie zmiany, nawet na lepsze”- napisata niedawno
w komentarzu jedna z kobiet biorgcych udziat w spotkaniu
Positive Night Live Akademii Pozytywnych Kobiet na Insta-
gramie, ktére organizujemy w co drugg niedziele o godz.
21.30. Jaki z tego wniosek? Dla mnie taki, ze warto wspie-
rac kobiety, uswiadamiac im, ze jakos¢ ich zycia zalezy od
nich samych. | wcale nie potrzeba porywac sie z motyka
na stonce. Wystarczy zacza¢ od matego kroku, ale zrobic
g0. Swojg postawg daje kobietom przyktad, ze wszystko

lezy wich rekach.

W czasie pierwszego lockdownu, kiedy prace artystyczna
odcieto mi z dnia na dzien, zamiast zatamac rece, zde-
cydowatam, ze ten czas spozytkuje najlepiej jak sie da.
Zamiast narzekac, ze nie mam pracy (a czas pandemii jest
dla artystow wyjatkowo dotkliwy), napisatam swoj pierw-
szy e-book pt. Jak zmienic¢ swoje Zycie, ktory jest dostepny
na platformie How?2. To zbidr inspirujacych felietondw
poruszajgcych tematy dotykajgce kazdego z nas, ktory jest
zaproszeniem do zajrzenia w gfab siebie i podjecia decyzji
0 zmianie. Jestem szczesliwa, ze zasilitam grono autoréw
tego innowacyjnego wydawnictwa cyfrowego. Ciesze sie,

ze moj e-book jest dostosowany do wszelkich czytnikdw,

fot. Zofia Anna Powierza, How2
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czytelnicy majg zatem do niego tatwy dostep na réznego

typu sprzetach.

Czas pandemii jest trudnym momentem, petnym niepew-
nosci i stresu. Warto jednak wiasnie w tym czasie skupié¢
SWOjg uwage na tym, o nas rozwija, wznosi, co daje nam
motywacje do dziatania i przyniesie dobry skutek, kiedy

Swiat wréci do normalnosci.

Zachecam do tego, aby dac sobie szanse i wbrew wszyst-

kiemu postawi¢ na rozwdj osobisty. To zawsze sie zwraca.

Sama w czasie pandemii wprowadzitam kilka zmian

w swoim zyciu. Oprécz realizacji wspomnianego juz
projektu e-booka, wrécitam do regularnych treningow

w domu. Z tesknoty za koncertami na zywo zapoczgtkowa-
tam tez $piewany cykl #bedroomsinging, w ktérym w pigtki
na swoim profilu facebookowym dziele sie utworami,
ktore lubie i cenie. Zrobitam takze kilka kurséw trenerskich

online, z ktérych wiedza juz procentuje w mojej pracy.

Czy takie sytuacje kryzysowe, z jakg mamy do
czynienia wlasnie teraz, sa dobrymi momenta-

mi na zmiany?

Jestesmy w trudnym momencie. Wszystkie branze bar-
dziej lub mniej odczuty i stale odczuwajg skutki pandemii.
To na pewno ciezki czas, ale jestem zdania, ze z ostatnich
miesiecy mozemy jednak wyciggnac pozytywy. Czy gdyby-
Smy spojrzeli wstecz i wyobrazili sobie to, co obecnie prze-
chodzimy, moglibysmy powiedziec z czystym sumieniem,
ze damy rade odnalez¢ sie w takiej sytuacji? Mysle, ze zna-
komita wiekszo$¢ z nas nie ocenifaby sie dobrze. A jednak
jakos dajemy rade. Walczymy dzielnie i zmieniamy wiele,

niektérzy wszystko. Czes¢ z moich kolegdw aktorow byta

numer012021 - FIRMER

zmuszona zmieni¢ zawdd. Bardzo to smutne, ale okazuje

sie, ze mozna.

Jestem zdania, ze wszystko jest mozliwe, jesli sie tylko wy-
starczajgco tego chce. Dlatego zachecam do wykorzysta-
nia czasu pandemii do péjscia za ciosem i przyjrzenia sie
sobie. Moze to wiasnie teraz, kiedy dziatamy petna parg,
jest dobry czas, aby zawalczy¢ o siebie? Moze w ,normal-
nych” warunkach nie dostrzeglibysSmy potrzeby zmiany lub

nie odwazyli sie na wprowadzenie jej w zycie?

Jak sprawic, zeby ta zmiana byta trwata i satys-

fakcjonujaca?

Warto mie¢ Swiadomos¢, ze zmiana to proces i aby byta
trwata, wszystkie etapy powinny zosta¢ przepracowane.
Warto wiedzie¢, ze dziatanie to dopiero czwarty z szesciu
etapow zmiany. Warto tez jednak dac sobie szanse przejs¢
przez te etapy, bo korzysci moga by¢ bardzo znaczace

dla jakosci naszego dalszego zycia. Mysle, ze kluczowe
znaczenie ma tu determinacja i che¢ zmiany. Jesli jest wy-
nikiem przymusu, nie bedzie trwata. Jesli wynika z wtasnej
potrzeby, zaangazowanie w proces bedzie duzo wieksze,
a efekt satysfakcjonujacy. Trzeba by¢ przygotowanym

na to, ze nawrot jest naturalnym zjawiskiem i moze towa-
rzyszy¢ procesowi zmiany. Dlatego zachecam do tego, aby
korzystac ze wsparcia coacha i pomocy najblizszych oséb,

ktére mogg ten proces wesprzec.

Co mogtaby poradzi¢ Pani przedsiebiorcom, kt6-
rzy w wyniku nietatwej sytuacji gospodarczej

stojg na rozdrozu i sg o krok od poddania sie?

Czesto méwie o sobie, ze jestem niepoprawng opty-
mistka. Zawsze widze szklanke do potowy petng - taka

postawa daje mi mnostwo sity i pomaga przetrwac




w trudnych sytuacjach. Wierze w energie i cho¢ dla
niektérych nie jest to zrozumiate, duze znaczenie przy-
wigzuje do afirmacji i pozytywnego programowania sie
na caty dzien. Praktykuje wdzieczno$¢ i mam Swiado-
mos¢, jak wazna jest wiara w siebie i wkasne mozliwosdi,
ale i pokora. Kazdemu polecam taka postawe. Jestem
zdania, ze w tak trudnych i przytfaczajacych czasach
nasze nastawienie do sytuacji i dziatania ma ogrom-

ne znaczenie.

Zdaje sobie sprawe, ze znakomita cze$¢ przedsiebior-
cow znalazta sie w bardzo ciezkiej sytuacji. W moim
najblizszym otoczeniu takze sg takie osoby. Nie pro-
wadze duzej firmy, ale réwnie dotkliwie odczuwam

skutki pandemii.

Ze swojej strony moge zacheci¢ do niepanikowania

i unikania czarnowidztwa. Stowa wypowiadane na gtos

maja moc, a to, czemu dajemy nasza uwage, przyciaga-
my. Zawsze zapraszam do tego, aby przygladac sie so-
bie i nie ulegac presji otoczenia - stuchac siebie, wiasnej
intuicji i maksymalnie sie wzmacnia¢ w tym trudnym
czasie. Jesli zadbamy o siebie, swojg psychike, ciato i ba-
lans miedzy obowigzkami a regeneracjg, bedziemy miec
wiekszg szanse, aby ten pandemiczny czas nie odbit sie

az tak na naszym zyciu i zdrowiu.

Zawsze tez warto siega¢ po pomoc - nie obawiac sie,
nie wstydzi¢ o nig poprosi¢. Mysle, ze wsparcie jest teraz

ogromnie potrzebne i wazne.

I Dziekuje za rozmowe.

Dziekuje za zaproszenie do rozmowy. Wszystkim czytel-
nikom ,FIRMERA" zycze zdrowia, wytrwatosci, pozytyw-

nosci i wiary ze witasne mozliwosci.

% fot. Zofia Anna Powie
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O ROZWIANKS ODPORNOSC]
NA STRES

— PATRYK LANGE —

W 1987 roku Uczelnia Wojskowa United States Army wprowadzita termin VUCA,
ktory poczgtkowo wykorzystywany byt do opisu sytuacji na potrzeby dziatan
militarnych. Szybko jednak okazato sie, ze ten akronim, a wraz z nim sposéb

postrzegania otoczenia, doskonale przystaje do rzeczywistosci biznesowej
dzisiejszych czaséw. Pojecie Swiat VUCA zagoscito w biznesie od korporacji po
organizacje edukacyjne. Co wspdlnego ma ze sobg zatem pole bitwy, prowadzenie
biznesu i radzenie sobie ze stresem?




Akredytowany coach i superwizor Izby Coachingu, Professional Certified Coach (PCC ICF),
certyfikowany coach zespotowy, trener mindfulness i redukgji stresu. Prowadzi coaching
indywidualny i zespotowy oraz szkolenia i warsztaty rozwijajace umiejetnosci menedzerskie

PATRYK LANGE

i liderskie. W latach 2014-2017 Przewodniczgcy Komisji Etycznej Izby Coachingu i Dyrektor
Oddziatu Matopolskiego Izby Coachingu. Ma doswiadczenie w zakresie zarzadzania biznesem
w obszarze nowych technologii, realizacji projektéw IT, tworzenia, zarzadzania i optymalizacji

procesow biznesowych. Praktykuje i propaguje metody redukcji stresu oraz rozwoju oparte

Okreslenie Swiat VUCA ma Zrédfo w angielskich odpo-
wiednikach stéw:
B zmiennosc (ang. volatility),

B niepewnos$¢ (ang. uncertainty),

ztozonos$¢ (ang. complexity),

niejednoznacznos¢ (ang. ambiguity).

Juz sam fakt, ze pojecia poczatkowo opisujgce ztozone
sytuacje militarne znalazty miejsce w teorii i praktyce
zarzadzania, wydaje sie ciekawy, bo trudno wyobrazic
sobie bardziej stresujgce miejsce niz terytorium dziatan
wojennych. A jednak, szczegdlnie w czasie pandemii,

te pojecia zdajg sie doskonale opisywac rzeczywistosc,
w ktérej funkcjonujemy i to nie tylko w biznesie, ale tez
w wielu innych obszarach zycia. Dlaczego zatem Swiat

opisany VUCA nas przeraza i powoduje uczucie stresu?

Odpowiedzialna za to jest pewna cze$¢ naszego
umystu, ktérg nazywamy ego lub ja. To czes¢, ewolu-
cyjnie uksztattowana i zaprogramowana na dbanie

0 nasze bezpieczenstwo. Dla ego, wiasnie bezpie-
czenstwo stanowi najwazniejsza tresc i ostateczny
cel. Kiedy spotykajg nas sytuacje, ktére sg ztozone

i przez swojg ztozonos¢ niepewne i nieprzewidywalne,
ego popada w ogromny dyskomfort manifestujgcy

sie walka lub ucieczka. Inne mniej radykalne reakcje,

jakich doswiadczamy, to stan presji i napiecia, a takze
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na uwaznosci. Autor projektu zredukujstres.pl.

kategoryzowanie rzeczywistosci na czarne - biate,
dobre - zte czy my - oni. Wszystkie te mechanizmy to
sposéb na szybkie i jednoznaczne rozwigzanie sytuacji,
ktore tej czesci umystu jawig sie jako zagrozenie. Co
wiecej, w takich sytuacjach mamy tendencje do czynie-
nia szybkich zatozen, okreslania na podstawie wyryw-
kowych informacji dziatan, ktére majg nas uwolni¢ od

napiecia i stresu.

Szczesliwie dla nas ludzi, ego (czy tez ja) nie jest jedyna
dostepng forma postrzegania rzeczywistosci. Dyspo-
nujemy znacznie wiekszym spektrum mozliwosci. To
ze jesteSmy przedsiebiorcami, w zasadzie pokazuije,

ze korzystamy z tych zasobdw na potege. Problem
pojawia sie, gdy zmiennos¢, ztozonosc i nieprzewidy-
walnos¢ sytuadcji, w jakich sie znajdujemy, przerastajg

nasze predyspozycje i kompetencje.

N )

Nie ma cztowieka, ktory
nie miatby swojego progu,
powyzej ktorego stres
stanie sie dominujgcym
doswiadczeniem.




Dobrg informadja jest to, ze mamy wptyw na to, jak
reagujemy na otoczenie, jak je interpretujemy i jak

w zwigzku z tym aktywne bedzie ego, ktére kaze nam
postrzegac Swiat przez pryzmat zagrozenia. Ponizej
dziele sie kilkoma sposobami na to, jak Swiadomie
wptywac na siebie, podwyzszajgc swoj prog odpornosci

na stres w czasach VUCA.

lub sen to formy wypoczywania, ktére mam na mysili.
Szczegdlnie pomaga kontakt z przyroda. Sa to rzeczy,
ktére sg dla nas dalej dostepne i nie ma powodu, aby
sobie je ogranicza¢. Osoby, ktére spedzajg pandemie
zamkniete w domu, psychicznie znoszg jg znacznie

gorzej niz te, ktére decyduja sie spedzac czesc¢ czasu

na zewnatrz.

Wypoczynek i kondycja fizyczna

Stare jak Swiat porzekadto powiada ,w zdrowym ciele
zdrowy duch”. | jest w tym duzo prawdy. Aktualnie poja-
wia sie coraz wiecej badan nad kondycjg ludzi w czasie
trwajgcej pandemii. Wyniki tych badan jednoznacznie
pokazujg, ze osoby, ktére regularnie dbajg o ciato,
odpoczywajg, ¢wiczg, znoszg stres znacznie lepiej.
Chce podkredli¢, ze gdy pisze o odpoczynku, nie mam
na mysli kolejnego odcinka serialu lub godziny spedzo-
nej na przegladaniu internetu. Méwigc o odpoczynku,
mam na mysli prawdziwy odpoczynek, na ktéry sktada
sie ograniczenie bodzcéw zewnetrznych lub ich zmiana

na bardziej spokojne. Spacer, wycieczka do lasu, rower

Czym sie karmisz, tym
sie stajesz

O ile w wymiarze fizycznym ciata to okreslenie jest dos¢
oczywiste, o tyle w zakresie tresci naszego umystu tak
oczywiste juz nie jest. Tymczasem okazuje sie, ze szcze-
gélnie w takim czasie jak obecnie, dieta niskoinformacyj-
na wydaje sie byc trafionym rozwigzaniem. Codziennie
atakujg nas nagtéwki méwigce o nowych zachorowa-
niach. Dla naszego ego to woda na mtyn. Ale czy te in-
formacje faktycznie sg wiadomosciami, ktére sg dla nas
istotne i dobroczynne? Najczesciej jest to forma szumu
informacyjnego, ktéra wprost przektada sie na interpre-

towanie rzeczywistosci jako zagrozenia. Zapraszam Cie,

fot. Carl Newton / unsplash.com




drogi czytelniku, do eksperymentu. Ogranicz o potowe
przegladanie wiadomosci w telefonie, ogranicz wiado-
mosci w telewizji na czas 3-4 tygodni i sprawdz, jak sie
czujesz, a takze to, czy naprawde wazne informacje Cie
ominety. Gwarantuje Ci, ze Twoj umyst po takim eks-
perymencie uciszy sie nieco, a informacje naprawde

istotne i tak do Ciebie dotra.

Trening uwaznosci (mindfulness)

To pojecie gosci w naszym kraju od kilku lat. Zatozenie

lezace u podstaw praktyk uwaznosci jest takie, ze:

- 1

Cwiczac uwaznosd,
ograniczamy ilosc¢
niepozgdanych stresujgcych
mysli, ktore czesto tworzg
swego rodzaju spirale stresu.

Doswiadczajac stresujgcych sytuacji, zaczynamy o nich
intensywnie myslec¢. Te mysli same w sobie stano-

wig kolejne stresujgce zjawisko, co powoduje jeszcze
wiecej stresujgcych mysli, a wrecz catych historii o tym,
jak Zle potraktuje nas przyszitos¢. Wraz z glowg petng
nieprzyjemnych mysli pojawia sie duzo nieprzyjemnych
emodji, ktére sktadaja sie na doswiadczenie stresu.
Dzieki praktyce uwaznosci wzrastajg samoswiadomosc,
samokontrola, uwaga i poziom empatii. Spada poziom
leku, niepokoju, stresu, wyczerpania i poirytowania,
wzrasta odpornos¢ psychiczna i fizyczna, zmniejsza

sie podatnos¢ na depresje. Usprawniajg sie procesy
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zapamietywania i uczenia sie, zwieksza sie umiejetnos¢
koncentracji. To samo w sobie juz sporo. Jednakze, dzie-
ki redukdji stresu, mindfulness zwieksza tworcze moz-
liwosci cztowieka, uczy zdrowego dystansu do siebie,
swoich myslii emodji. Wspotczesne badania naukowe
potwierdzajg dobroczynne skutki, jakie praktyka uwaz-
nosci przynosi naszemu umystowi, samopoczuciu, emo-
cjom i zdrowiu. Jezeli interesujesz sie konkretnymi przy-
ktadami badan na ten temat, w tym takich, ktére obalaja
mity o uwaznosci, przeczytaj ksigzke Trwata przemiana

autorstwa Richarda Davidsona i Daniela Golemana.

Jak éwiczy€ uwaznos¢?

Najbardziej regularnie jak sie da. W wygodnej pozycji

i miejscu, ktére na kilkanascie minut da Ci troche spo-
koju. Mozesz, zwfaszcza na poczatku korzystac z praktyk
prowadzonych - znajdziesz je na przyktad na YouTubie.
Przydatne mogg by¢ tez aplikacje na smartfon: Head-

space, Buddify, Mind Bell.
Mozesz zacza¢ od nastepujacego ¢wiczenia:

Usigdz na krzesle, wyprostuj kregostup, nogi oprzyj

na podtodze. Zamknij oczy, zeby lepiej poczuc ciato.
Wyobraz sobie, ze fgczysz sie z ziemig i czujesz jej stabil-
nos¢, a Twoje ramiona przyjemnie opadaja. Podbrodek
skieruj lekko w strone klatki piersiowej. Swoja prawa
dtort mozesz wtozy¢ we wnetrze lewej tak, zeby kciuki
stykaty sie ze soba w wygodnej pozycji. Teraz calg uwage
staraj sie skupi¢ na procesie ,wdech - wydech”. Na po-
czatku zaleje Cie wodospad mysli, ale jesli wytrwasz przy
obserwacji oddechu, mysli stopniowo zaczng zwalniac
bieg. Odczuwaj kazdy wdech i wydech. Czy wdech jest

dtuzszy, a wydech krétszy? A moze jest odwrotnie? Nie




réb nic na site, po prostu podazaj za swoim oddechem,
nie spowalniaj go, ani nie przyspieszaj, niech sam Cie
prowadzi. Towarzysz mu i staraj sie dostrzegac przy-
jemnos¢ w tym doswiadczeniu. Mozesz powtarzac

w myslach: ,wdech - wydech”. Niech mysli swobodnie
przeptywajg przez umyst, nie zatrzymuj sie na nich. Jezeli
jakas mysl jest wyjatkowo natretna, mozesz zapytac
siebie: ,czy naprawde musze o tym teraz myslec¢?”,
oddychaj dalej. Kiedy pojawi sie emocja, uswiadom jg
sobie, ale nie przywiazuj sie do niej, oddychaj swiadomie
dalej. Czas trwania ¢wiczenia na poczatku to 5 minut,
po tygodniu, dwdch 10-15 minut. Po kazdym ¢wiczeniu
zauwaz, co sie zmienito, jak sie czujesz, co to ¢wiczenie

Ci przyniosto?

Nie poddawaj sie owczemu
pedowi, mysl samodzielnie

W stresie jesteSmy podatni na skroty myslowe i szukanie
uproszczen. Tymczasem to wiasnie danie sobie czasu

i przestrzeni na spokojng analize sytuacji, odrobina
dystansu i refleksji moga istotnie pomac. Ponizej pro-
ponuje sekwencje pytan, ktére szczegdlnie w ztozonych
sytuacjach stanowi¢ mogg pomoc w zauwazeniu tego,

€O pomimo ztozonosci moze uprosci¢ podejmowanie

n/ unsplash.com

decyzji i dziatan dotyczacych okreslonego projektu, biz-
nesu, sytuacji. Zadawaj sobie ponizsze pytania doktadnie

w zaproponowanej sekwencji, zapisujac odpowiedzi.

1. Jakie sg trzy rzeczy, ktére uznajesz za prawde na te-
mat tego, co sie dzieje?

2. Ktéra z tych trzech rzeczy ma najwiekszy potencjat,
ktéry mozesz zacza¢ odkrywac?

3. Gdyby w tej rzeczy, ktéra ma najwiekszy potencjat,
byto cos, co usituje sie wydarzy¢, zmienic, co by to
mogto by¢?

4. Jezeli ta zmiana miataby dla Ciebie jak3as role, jaka to
bytaby rola? Do bycia kim ta zmiana Cie zaprasza?

5. Jakijeden krok mozesz zrobic¢ juz dzis, aby rozpo-

cz3a¢ ruch w kierunku tej zmiany?

Po przejsciu przez te pytania pierwszy raz, wroc z tym,
co odkryte$, do pierwszego pytania i powtorz caty
proces. Kontynuuj prace w ten sposob, az dotrzesz do
okreslenia drogi, ktéra poprowadzi Cie przez ztozonos¢
sytuacji. Ta sekwencja pytan to narzedzie o nazwie Gte-
bia Prostoty autorstwa Alana Seala, autora nurtu Trans-

formujgcej Obecnosci w Przywddztwie i Coachingu.

Powodzenial!
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fot. Paul Volkmer / unsplash.com ‘ &

W CONTENT MARKETINGU

— GRZEGORZ MILKOWSKI —

Content marketing to obecnie jedna z najskuteczniejszych metod lojalizowania
klienta oraz zwiekszania sprzedazy. By osiggnac taki rezultat, nie wolno

wyprowadzi¢ firmy na manowce, ktére zablokujg zwrot z inwestycji (ROI).



GRZEGORZ MILtKOWSKI

Wspoétwiasciciel i prezes zarzagdu ContentHouse, jednej z wiodgcych agencji
contentmarketingowych w Polsce. Wtasciciel i redaktor naczelny portalu SOCIALPRESS.pl,
ktéry specjalizuje sie w zagadnieniach taczacych komunikacje, marketing i nowe technologie.

Zatozciel pierwszego polskiego serwisu $ledzgcego mozliwosci wykorzystania sztucznej
inteligencji w biznesie - AlBusiness.pl. Wspoétwtasciciel Komerso.pl, portalu dedykowanego
edukacji branzy e-commerce. W branzy marketingu, komunikacji i technologii od 2006 roku.
Poczatkowo jako dziennikarz mediéw branzowych (Marketing Przy Kawie), redaktor naczelny
portalu Interaktywnie.com (Grupa Money.pl), p6zniej PR-owiec odpowiedzialny za wdrazanie

Ktamstwo 1:
Kazdy potrafi pisac

Nie, nie kazdy potrafi dobrze pisac. Realnie, to bardzo
mato oséb potrafi dobrze pisa¢. Czasami nawet dzien-
nikarze nie potrafig dobrze pisac. Przytoczytem w tych
trzech krotkich zdaniach, by¢ moze dla niektorych,
kontrowersyjne stwierdzenia. Zyjemy w wyedukowanym
spoteczenstwie i autor twierdzi, ze nie potrafimy pisac?
Dziennikarze, ktdrzy zyja ze stowa, nie potrafig pisac?
Tak, dobrym warsztatem przelewania mysli na papier
moze poszczycic sie niewielka liczba osob. Od tego, czy
w zespole znajdzie sie taka osoba, zalezy sukces Twoich

dziatar content marketingowych.

N )

Btedem bardzo wielu firm
jest wskazywanie osoby

w zespole, ktdra ma nagle
zajgC sie tworzeniem
tresci, bez merytorycznego
przygotowania do

tych dziatan.

strategii komunikacyjnych dla znanych marek.

Efektem takiego kroku mogga by¢ dwie sytuacje.

W pierwszej Twoje tresci, ktérych celem jest promocja
biznesu, nie bedg po prostu dziataty. Bedziecie pisali do
przystowiowej szuflady, gdyz Waszych artykutdw nie be-
dzie chciato czyta¢ wiele oséb. Co w efekcie zrodzi pyta-
nie: czy to jest w ogodle marketing, skoro nie trafiamy do
licznych, potencjalnych klientéw? Odpowiedz oczywiscie
brzmi: ,nie". Osoba, ktéra ,nie czuje stowa”, nie bedzie
tez potrafita zbudowac odpowiedniego kontekstu dla
Twoich produktéw czy ustug w tresci. Nie zaprojektuje
odpowiedniej narracji w artykule czy tez nie poradzi
sobie z ptynnym, tj. akceptowalnym dla potencjalnego
klienta, przeprowadzeniem od wiedzy, ktérg chcesz

przekaza¢, do produktu, ktéry chcesz sprzedac.

Drugim efektem, jaki moze sie pojawi¢ réwnolegle

z pierwszym, bedzie nieSwiadome wygaszanie komu-
nikacji. Bedziecie w firmie podskdrnie czuli, ze co$

nie dziata, ze to marnotrawiony czas, w efekcie czego
tworzenie tresci, np. dla bloga, bedzie miato coraz nizszy
priorytet, az w koncu pewnego dnia zorientujecie sie,

ze serwis nie jest aktualizowany od kilku miesiecy i nie-

Swiadomie wygasiliscie te dziatania.

Content marketing oraz - w ramach tej strategii -

rozwdj bloga to dziatania dtugofalowe, zobowigzanie
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systematycznosci. Jezeli nie ma takiego postanowienia,
lepiej nie zaczynac. Zanim przystapisz ze swojg firma do
tych dziatan, upewnij sie, ze w Twoim zespole sg osoby
kompetencyjnie przygotowane do pisania, by to zadanie
stanowito tez dla takich pracownikéw szanse na rozwoj

zawodowy, a nie tylko przykry obowigzek stuzbowy.

Ktamstwo 2:
Moich klientéw interesuje kazdy
szczeg6t mojego produktu

Nie, nie interesuje. Dziatania contentmarketingowe kuszg
checig podzielenia sie jak najwiekszg iloscig informadji

na temat Twoich produktéw lub ustug. Chcemy czesto
przekazac klientom liczne ciekawostki i szczegoty technicz-
ne z nimi zwigzane. Korci nas, by podzieli¢ sie naszg wiedzg
zdobywang przez lata pracy w danej firmie. To btad. Mamy
wowczas do czynienia z tzw. ,klgtwg wiedzy” lub - jak
nazywamy to w obszarze content marketingu - z ,klgtwg
eksperta”. Klgtwa ta objawia sie zbyt wysoka specjalizacjg
tresdi, ktére przygotowujesz dla swoich potencjalnych
klientow. Efektem tego, wbrew oczekiwaniom, nie jest lep-

sza sprzedaz, ale przeciwnie, ryzyko obnizenia konwersji.

fot. Sarah Kilian / unsplash.com

Odbiorcy nie dysponuja tak specjalistyczng wiedzg,
jakag posiadasz Ty lub Twoi pracownicy. To Wy jestescie
ekspertami, ale musicie dopasowac swojg narracje do

potrzeb i poziomu wiedzy Twojego klienta.

Pamietaj, ze content
marketing nie jest o Tobie.
Content marketing jest

o Twoim kliencie, o tym, co
spedza mu sen z powiek.

e

Klienta interesuja jego wtasne problemy i sposoby na ich
rozwigzanie. Twoim zadaniem, jako content marketera,
jest zbudowanie tresci w ten sposéb, by odpowiedziec
na to wyzwanie i za ich posrednictwem pomaoc odbiorcy
w rozwigzaniu jego problemu, np. z wykorzystaniem
Twojego produktu lub ustugi. W ten sposéb skonstru-
owany materiat z duzg dozg prawdopodobienstwa

skonwertuje na nowego klienta.




Ktamstwo 3:
Nikt nie zwraca uwagi
na przecinki

Napisze wprost, przecinki to czasami sprawa zycia lub
Smierci. Jest to symbol, ktéry oddziela zdanie zrozu-
miafe, proste w odbiorze, przyjemne do przeczytania,
od ,betkotu”, ktéry w najlepszym przypadku jest trudny
w odbiorze, a w najgorszym przekazuje zupemie inng

tres¢ niz ta, ktdra jest zgodna z intencjg autora.

Zeby zobrazowac to zagadnienie, postuze sie kilko-

ma przyktadami.

Przyktad 1:

Jedzcie dzieci!

Co oznacza powyzsze zdanie? Jest to przeciez nawotanie
do kanibalizmu. Chyba zadnemu autorowi nie bedzie

chodzito o taki przekaz.

Jedzcie, dzieci!
Przecinek rozdzielajacy te dwa wyrazy catkowicie zmie-

nia znaczenie. Teraz zachecamy dzieci do positku.

Przyktad 2:

Operowac nie mozna, czekac!

Budujemy jasny komunikat, lekarz ma zaczekac z ope-
racja, gdyz z jakiegos$ powodu, w danym momencie nie

moze zostac ona przeprowadzona.

Operowac, nie mozna czekac!
Przecinek zmienit wszystko. Operacja jest pilna, nalezy ja
przeprowadzi¢ natychmiast, gdyz odfozenie jej w czasie

moze zagrazac zyciu.
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Przyktad 3:

Na scene wszedt prelegent na gfowie, miat fikusng fryzure
na nogach, kolorowe buty, z klamerkami na ustach, szeroki

usmiech w oczach, zdumienie licznqg publicznoscig.

Ustawienie przecinkow w tych miejscach powoduje

catkowicie abstrakcyjny przekaz.

Na scene wszedt prelegent, na gtowie miat fikusng fryzure,
na nogach kolorowe buty z klamerkami, na ustach szeroki

usmiech, w oczach zdumienie licznq publicznoscig.

Powr6t przecinkdw na wiasciwe miejsca przywraca pier-

wotny sens zdania.

Przecinek w odpowiednim miejscu to podstawa,

na ktérej buduje sie zrozumialy i prosty w odkodowaniu
przekaz, rowniez marketingowy. Niewazne, czy przygo-
towujesz artykut, reklame do kampanii na Facebooku
czy scenariusz do filmu na YouTubie. Upewnij sie,

ze przecinki sg tam, gdzie by¢ powinny.

FIRMER



Ktamstwo 4:

Artykuty u freelanceréw
kosztuja ,,grosze”. Jak ktos ptaci
wiecej, przeptaca

Jako content marketerzy czesto styszymy stwierdzenie:
,Ten tekscik powinien kosztowac¢ grosze. Dlaczego to
takie drogie?”. Tak, mozna stworzyc tekst za przystowio-
we ,grosze”, ale czy taki materiat bedzie realizowat cele

komunikacyjne i biznesowe Twojej firmy? To watpliwe.

Dobra treS¢ wymaga pracy.

—_—

W klasycznych mediach (klasycznych, w rozumieniu

,nie firmowych”), zanim dziennikarz zacznie prace nad
materiatem, robi research, bada obszary, ktére moga by¢
interesujgce dla odbiorcéw tych medidw, by na bazie
tak zdobytej wiedzy budowac dopiero swojg opowiesc.
W biznesie i dziataniach content marketingowych odpo-
wiednikiem dziennikarskiego researchu beda np. wywia-
dy z pracownikami Twojej firmy i rozmowy z klientami.
Na tej podstawie jeste$ w stanie zdiagnozowac, jakie
obszary sg istotne (o0 co pytaja klienci), czego odbiorcom
brakuje (np. jak klient przeglada Twojg strone www).
Dalej, uzbrajajac sie w takg wiedze, mozna przystapic¢
do analizy fraz kluczowych, ktére sg wyszukiwane przez
uzytkownikéw zainteresowanych takimi produktami

i ustugami, jakie ma w ofercie Twoja firma.

Pamietaj, ze ludzie nie szukajg tylko konkretnych
produktéw, ale réwniez materiatéw rozwigzujgcych

ich konkretne problemy, w ktére Ty - jako content
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marketer - musisz logicznie wpisa¢ produkty firmy. Waz-
ne jest tez to, zeby wybrane frazy kluczowe taczyly sie
potem z intencjg, jakg wykazuje sie potencjalny klient,
wpisujac takie wyrazenie do wyszkukiwarki (np. Google).
Dla przykfadu, kto$ wpisujgc wyrazenie ,ser halloum”,
niekoniecznie szuka przepisow z tym serem, ale np.
moze go interesowac informacja na temat kalorycznosci
tego produktu. Natomiast, jezeli uzytkownik wpisze fraze
,ser halloumi przepisy” czy ,satatka z serem halloumi”
zdecydowanie powinnismy mu dostarczy¢ content w po-

staci odpowiednich przepisow.

Kolejnym krokiem jest stworzenie tzw. polityki redakcyj-
nej Twojego medium (np. bloga lub portalu firmowego),
ktora jest podstawg dalszych prac contentowych i doku-
mentacjg strategii. Na tym etapie planujemy tez szcze-
goty dotyczace kanatdw dystrybucji tresci. Na podstawie
polityki redakcyjnej powstajg ostateczne wersje kategorii
serwisu i mozna rozpocza¢ prace nad tresciami. Przy-
gotowywany jest tez harmonogram publikacji, w ktérym
znajdujg sie typy i tematy tresci. Po akceptacji tematdw,
powstajg konspekty, ktére zawierajg informacje, o czym
planujemy napisac¢ w artykule, dopasowane do tresci
stowa kluczowe, profil i do jakiej intencji dopasowana

jest tresc.

Zaakceptowane konspekty to baza do zbudowania do-
brego artykutu i dodanie do niego wiasciwych ilustracji
poszerzajgcych percepcje zagadnienia. Materiat jest

publikowany i... zaczyna sie dystrybucja.

To modelowy przykfad pracy redakgji bloga lub portalu
firmowego. Przygotowanie tylko jednego dobrego tekstu
to kilka godzin. Pracy jest sporo i jest ona czasochton-

na. Niezaleznie od tego, czy zlecasz to zewnetrznemu




wyspecjalizowanemu podmiotowi, czy realizujesz con-
tent marketing wewnetrznie, ta praca kosztuje i niestety
nie sg to grosze. Musisz miec¢ tego Swiadomos¢, zanim

zdecydujesz sie na dziatania content marketingowe.

—IN\

Dobry marketing tresci
kosztuje, natomiast moze
tez przynieSC najwyzszg
konwersje sposrod
wszystkich form komunikadji
w internecie.

Ktamstwo 5:
Analityka jest dla frajeréw

Mierzenie tresci, konwersji, zachowan uzytkownikdw, ana-

liza lejka sprzedazowego, optymalizacja sciezek, zwrot z in-

westycji (ROI) - to wszystko podstawa, na ktérej opiera sie
skuteczna strategia content marketingowa. Dziatania w in-
ternecie pozwalajg opisa¢ parametrami niemal wszystkie
elementy i nalezy z tego czerpac petnymi garsciami, by

wiedzie¢, co dziata, a na co lepiej nie wydawac pieniedzy.

Oprocz takich podstawowych wskaznikow, jak Sredni
czas na stronie, liczba odston czy unikalnych uzytkow-
nikdw, mozesz mierzy¢ np. gtebokos¢ tzw. scrollowania
(czyli przewijania) strony. Do jakich informacji docierajg
Twoi potencjalni klienci? Mozesz sprawdzi¢, na jakich
elementach tekstu skupiajg wzrok, czy kopiujg ktéres
fragmenty badz jak dtugo zapoznajq sie z elementa-

mi tresci zawierajgcymi product placement. Z jakimi
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argumentami zapoznaly sie osoby w artykutach, ktére
potem skonwertowaty na leady lub klientéw (uzywaj tych
argumentow w innych formach Twojej komunikagjil). Czy
odbiorcy Twojego contentu powiekszajg zdjecia? Jezeli
tak, jakie zdjecia ich najbardziej interesujg, czy na tych
zdjeciach jest Twoj produkt? Jak diugo zapoznajg sie

z contentem wizualnym? Jak wyglada po takiej interakgji

ich Sciezka?

Jak widzisz, mozliwosci jest wiele i musisz sie zastanowic,
jakie parametry najlepiej zmierza efektywnos¢ komuni-
kacji content marketingowej w Twoim biznesie. Dzieki
temu, na kazdym etapie realizacji strategii, bedziesz

w stanie zweryfikowa¢, czy budzet jest wydawany
optymalnie, jak go modyfikowac, zeby podniesc skutecz-
nosc i zwiekszy¢ obroty. Bo do tego stuzy m.in. content
marketing, tj. do budowania lojalnosci Twoich klientéw

i generowania sprzedazy.

fot. Chris Leggaf/ unsplash.com
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fot. Priscilla Du Preez / unsplash.com

KTORYCH RETORYKA UCZY
NAS O PRZEKONYWANIU

— JOANNA WRYCZA-BEKIER —

Retoryka uczy, jak ksztattowac poglady, naktania¢ do zmiany lub wywierac
wptyw na dziatanie. Te umiejetnosci sg niezwykle przydatne w czasach
przesytu trescig - sprawia, ze Twoj przekaz stanie sie bardziej skuteczny.

Poznaj sposoby przekonywania, ktére sprawdzajg sie od wiekow.



JOANNA WRYCZA-BEKIER

Doktor nauk humanistycznych, trener biznesu, autorka siedmiu ksigzek,
ktére pomagaja lepiej pisa¢, m. in. Magia stéw, Webwriting, Fast Text,
Webwriting w kulturze oraz wielu artykutéw na temat jezyka internetowego

i branzowego. Bada teksty internetowe, literackie i reklamowe. Jej blog
Poradnik pisania (http://poradnikpisania.pl), istniejagcy od 2011 roku, ma

Jest z nami od ponad 2 tysiecy lat. Kiedys nazywana
korona nauk, pézniej odktadana do lamusa, dzi$ - zaska-
kujgco aktualna. Retoryka. Choc kojarzy sie z ozdobno-
Scig stylu, jej narodzinom przyswiecat inny cel: miata
powiekszac¢ lub pomniejsza¢ wage spraw. Stynny
nauczyciel retoryki, Kwintylian, nazywat ja ,mocg” - moca
wynajdywania wszystkiego, co moze mie¢ znacze-

nie przekonujace.

Starozytni nie wymyslili retoryki. Oni jedynie ujeli w sys-
tem to, co uslyszeli z ust méwcdw przemawiajgcych

na placach publicznych. Dzieki temu, ze zasady zostaty
zebrane i uporzadkowane, mozna byto ich nauczac.

W szkofach retorycznych przyszli oratorzy latami zgtebia-
li reguty i analizowali wzory, a pdzniej doskonalili sztuke
stowa przez cate zycie. Po to, by wypowiadac sie celo-
wo, stosownie i pieknie. By umocni¢ stuchaczy w ich
przekonaniach, zmienic je lub tez - co najtrudniejsze -

sktoni¢ do czynu.

| tak naturalna umiejetnos¢ przekonywania zamienita
sie w nauke skutecznego moéwienia, a takze pisania. Bo
czemuz stuzy pisanie, jesli nie oddziatywaniu na opinie
i zachowania odbiorcow? Zresztg, wspomniany juz
Kwintylian w swym 12-ksiegowym Ksztafceniu mowcy

pisat: ,Mnie sie osobiscie wydaje, ze dobrze przemawiac
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kilka tysiecy czytelnikéw, ktérych taczy pasja pisania.

i dobrze pisac to jedno i to samo i ze mowa napisana
nie jest niczym innym, jak utrwalong forma wygtoszone-

g0 przemowienia”.

N

Kumulowana przez setki

lat wiedza retoryczna moze
pomaoc blogerowi czy
copywriterowi w tym, by
opracowac pomyst na tekst,
zaplanowac kompozycje

| ubarwic styl.

Z przepastnego skarbca wybratam 4 madrosci, ktore

pomoga Ci przekonac innych do Twoich opinii.

Zacznij od pytania

Planujesz napisac artykut i nie wiesz, jak sie do tego
zabrac¢? Sporzadzi¢ plan, a moze po prostu napisac
pierwsze zdanie? Nic z tych rzeczy. Retoryka uczy, by
rozpoczac¢ od... pytania. Ta prastara wskazéwka staje

sie przydatna w czasach, gdy czytelnik wcigz wpisuje do
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fot. Priscilla Du Preez / unsplash.com

wyszukiwarki zapytania i oczekuje odpowiedzi. Przy- Niech odpowiedZ (zwana w oratorstwie propozycja)
ktadowo, artykut ekspercki wyjasnia Jak zaprojektowac jasno wyraza Twoje stanowisko. Autorzy podreczni-
fazienke, by mdc sie w niej zrelaksowac? kow retoryki doradzajg, by wyjawic jg odbiorcy wezesnie,

zaraz po wstepie, a pdzniej do niej powracac. Takie

Swiadome powtorzenia Swiadczg o tym, ze wiesz, co

Jesli zadasz pytanie i wokot cheesz przekazac.
niego rozbudujesz mys|,
zyskasz gwarancje, ze Twoj Znajdz emocje w temacie
wywod bedzie spojny.

Trudno przekonywac bez wywotywania uczuc i juz staro-

P zytni nie wyobrazali sobie perswazji bez emocji. Stuzyta

temu funkcja poruszajaca, czy jak mowiono przed wieka-

Nastepnie, wcigz w trakcie obmyslania koncepdji,

. ] L , mi, zniewalajgca. Stowo to, cho¢ przestarzate, trafnie
odpowiedz na to pytanie. Jednym krétkim zdaniem.

oddaje jej cel. Chodzi mianowicie o to, by czytelnika
Odpowiedz na Dlaczego bloger powinien poznac retoryke? JeJel e

o o i zniewoli¢. Swiadomie odnie$¢ sie do jego woli, aby go
mogtaby brzmiec np. tak: Bloger powinien poznac retory-

, , . , B poruszy¢ lub do czego$ nakfonic.
ke, by skutecznie przekonywac czytelnika do swoich ragji.
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Jakie uczucia poruszajg innych? Takie, ktére odnajdzie-
my w sobie. Wyjgtkowo trafnie ujmuje to anonimowy
autor podrecznika retoryki z XVII wieku: , Ten tylko moze
drugiego zapali¢, kto sam pfonie”. Mamy szanse zapali¢
innych, gdy dobierzemy temat zgodny z naszym tempe-
ramentem i zainteresowaniami. Emocje, jak podkreslajag

teoretycy retoryki, powinny brzmie¢ naturalnie.

Uczucia tkwi¢ muszg tez w temacie. Jest to nieSmier-
telna madros¢ ptyngca z wiedzy retorycznej. Dobierajac
temat, nalezy ,uwzglednic ciezar uczuciowy mysli”,

jak pisze Mirostaw Korolko. Juz na etapie obmyslania
tematu, trzeba zastanowic sie, jakie emocje mozna

z niego wydobyc.

Arystoteles twierdzit, ze na postawe stuchacza oddziatu-
j3 takie doznania, pod wptywem ktorych podejmuje
on inne niz zwykle decyzje. Nazwat je afektami.

W Il ksiedze Retoryki opisat sztuke budzenia uczu¢, np.
gniewu czy przyjazni. Opierat sie na intuicji, jednak nie-
ktére jego spostrzezenia sg niezwykle przenikliwe. Oto,

co pisat o leku:

Nie wszystkie nieszczescia napawajq lekiem. Boimy sie
Jedynie tego, co moze spowodowac wielkie cierpienie lub
zagtade i to nie w odlegte] przysztosci, lecz jesli zagraza, jak

nam sie wydaje, natychmiast.

A zatem niebezpieczenstwo musi by¢ bliskie, by wywo-
tato w nas lek. Dodatkowo, powinnismy czu¢ nadzieje
na ocalenie, by szukac drogi wyjscia. Nie oczekuje sie
zwykle ratunku w sprawach beznadziejnych. Jak usmie-
rzy¢ lek odbiorcow? Zdaniem Arystotelesa, nalezy
sprawi¢, by ,uwierzyli, ze sg w stanie zniesc to, co im

zagraza", poniewaz ,spotkato to lub spotyka ludzi takich,

27

jak oni". Nie tylko wiele reklam, ale i artykutéw motywa-
cyjnych prébuje w ten sposéb nazwac, a nastepnie ukoic

obawy odbiorcy.

- 1

Wedle starozytnych,
wypowiedz powinna
zarowno poruszag, jak
| pouczac i zachwycac.

Tylko potaczenie tych trzech zadar sprawia, ze staje sie
przekonujaca. Nie bedzie takg, jesli zabraknie jasnosci
wywodu. Jasnos¢ nic nie da bez poruszenia. A poru-
szeniu moze zabrakna¢ wyrazistosdci, jesli nie zadbamy
o piekno jezyka. W przeciwienstwie do pouczania,
poruszanie i zachwycanie jest skuteczne wtedy, gdy nie

zwraca na siebie uwagi.

Zdobadz zyczliwos¢

Teoretycy retoryki uwazali, ze aby przygotowac odbiorce
do stuchania (albo czytania), nalezy we wstepie pozy-
skac jego zyczliwos¢. By wytworzy¢ przychylny nastroj,
mozna zwrocic sie do czytelnika, powiedzie¢ cos o sobie
(najlepiej skromnie), wyrazi¢ uznanie przeciwnikowi,

przedstawi¢ temat jako dotyczacy kazdego z nas.

Szczegdblng role w zdobyciu przychylnosci odgrywa
topos skromnosci. Przy jego pomocy wyrazasz obawe,
czy podotasz zadaniu, ktére przed Tobg stoi. Owa
skromnos¢ polega nie tylko na przyjeciu pokornej po-
stawy, lecz przede wszystkim na tym, by zwrdéci¢ na nig

uwage stuchaczy.
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Swietnym przyktadem zdobywania zyczliwoéci odbiorcy

jest rozpoczecie przemowienia Steve'a Jobsa pod-

czas rozdania dyploméw na Uniwersytecie Stanforda.

W pierwszym zdaniu Jobs okazuje szacunek odbiorcom,

w drugim — mowi skromnie o sobie:

Mam zaszczyt byc dzisiaj z wami, w dniu rozdania dyplo-
mow, na jednym z najlepszych uniwersytetow na Swiecie.
Prawde mdwiqc, nigdy nie ukoriczytem college’u i to jest

najblizej jak kiedykolwiek bytem ukoriczenia college'u.

N—

Przyznanie sie do wtasnych
potkniec czy bteddw, tak
popularne w artykutach
eksperckich czy prelekcach
branzowych, rowniez stuzy
budowaniu wiezi z odbiorca.

fot. Sio M y/-unsplash.com

Nie wzmacniaj
kontrargumentéw

By przekonac odbiorce do swojego punktu widzenia,
musisz go uzasadni¢. Pofgczenie przekonywania z uza-
sadnieniem to nic innego jak argumentacja. Argument

sktada sie z przestanek i wniosku.

Uktada sie w nastepujgcy schemat:

Poniewaz przestanka 1, przestanka 2,....., zatem wniosek.

Oczywiscie, argumentacja nie musi zawierac stow ponie-
waz ani zatem. W ponizszym przyktadzie trzy pierwsze

zdania sg przestankami, a czwarte - wnioskiem:

Dzieki ¢wiczeniom pisemnym adepci szkot retorycznych
zdobywali sprawnosc potrzebng do wygtoszenia mowy.
Ponadto, wynajeci retorzy pisali mowy na zamdwienie.
Wydawano tez zbiory mow, przeznaczonych tylko do czyta-
nia. Zatem z zasad retoryki wiedze czerpac mogq zaréwno

oratorzy, jak i autorzy.



https://www.youtube.com/watch?v=SNlJVj6xaCQ
https://www.youtube.com/watch?v=SNlJVj6xaCQ
https://www.youtube.com/watch?v=SNlJVj6xaCQ
https://www.youtube.com/watch?v=SNlJVj6xaCQ

Gdy argumentujesz na korzys¢ pewnej tezy, wskazujesz,
ze nie jest ona oczywista i trzeba jg uzasadni¢. Warto
sie wiec zastanowi¢, czy argumentacja jest zawsze

konieczna. W szczegdlnosci jednak trzeba rozwazy¢, czy

zwalczac jakas teze.

Otdz, gdy zwalczamy jakies twierdzenie, to jednoczesnie, jak
pisze Chaim Perelman, podkreslamy, ze ma ono ,dostatecz-

ng site, abysmy musieli zadawac sobie trud odpierania go".

Przywotujgc kontrargumenty,
wzmacniamy ich znaczenie.

o W

Gdybym wiec probowata w tym artykule zwalczac
lekcewazace stwierdzenia w stylu: , To tylko retoryka”,
osiggnetabym efekt przeciwny. Umocnitabym, a moze
wrecz wywotatabym, negatywne skojarzenia z retorykg,
ktorych czytelnicy weale nie muszg miec. Korzystniej jest

wiec nie przywotywac kontrargumentéw bez potrzeby.

Pisanie polega na stwarzaniu wrazenia obecnosci
i aby podkresli¢ jakas mysl, nalezy sie nad nig pochylic.
Swietnie oddaje to chifiska anegdota, przytoczona przez

Perelmana w Imperium retoryki:

Krol widzi przechodzqcego wotu, ktdry ma byc ztozony
w ofierze. Lituje sie nad nim i rozkazuje, aby podstawiono
za niego barana. Wyznaje, ze stafo sie tak, poniewaz widziat

woftu, a nie widziat barana.

Przytaczajgc argumenty, wysuwamy na plan pierwszy
cos$, co w innym wypadku odbiorca moégtby pominagc.

A to, na co nie zwracamy uwagi, staje sie mato istotne.
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Saelle Marcel / unsplasugel

To tylko kilka wskazdwek wybranych z tej niezwyktej
dziedziny wiedzy, ktdra jest z nami prawie od zarania
dziejéw i pokazuje, ze ludzie od zawsze musieli przeko-
nywac innych do swych racji, a takze pragneli dobierac
Srodki jezykowe, ktdre uczynig wypowiedz subtelng i wy-
jatkowa. Dla tych, ktdrzy pragna zgtebic te wiedze i prze-
zy¢ przygode ze stowem, przygotowatam 14-czesciowy

cykl Retoryka dla copywritera na blogu Poradnik pisania.

Zrodha:

Arystoteles, Retoryka. Retoryka dla Aleksandra. Poetyka, Warsza-
wa 2008.

Korolko M., Sztuka retoryki, Warszawa 1990.

Perelman Ch., Imperium retoryki, Warszawa 2004.
Witkowska-Maksimczuk B., Elementy retoryki i erystyki w przykta-
dach, Warszawa 2014.
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fot. NeONBRAND / unsplash.com

EWA SUWINSKA

Z zawodu marketerka, ktéra swoj@miejetnosci oraz warsztat szkolita w pracy z popu-
larnymi narzedziami marketing@fhternetowego, m.in. analizy social media, w tym Insta-
grama. Z zamitowania fotograflé i Instagramerka. Obecnie zaréwno w pracy, jak i mediach
spotecznosciowych dzieli sieglifedzg o tym, jak okietznac Instagram oraz jego algorytm, a takze
zrozumied i poskromic¢ hashtagi.

LTI AILE

5 RZECZY, QKTORYCH
NIE MOZESZ ZAPOMNIE

C
-

Prowadzisz profil marki na Instagramie, a moze dopiero planujesz go
zatozy¢? Niezaleznie od tego, czy jestes w trakcie swojej drogi, czy dopiero
planujesz jg rozpoczg¢, musisz pamietac o kilku rzeczach, od ktérych
zaleze¢ bedg Twoje wyniki.



Czes¢ z nich wydac moze Ci sie oczywista, zapewniam Cie

jednak, to w zwigzku z nimi popetniamy najwiecej btedéw!

Przeczytaj artykut, wypisz wskazane elementy, a na-
stepnie wracaj do nich zawsze wtedy, gdy planujesz

nowe tresci.

1. Strona wizualna

Czy pamietasz jeszcze, ze Instagram to platforma wizu-
alna? Pierwszym elementem Twojej publikacji, ktéry ma
szanse przyciggna¢ wzrok oraz zainteresowac odbiorce,

jest wyglad Twojej tresci.

Nawet najlepszy opis nie zacheca do jego przeczytania,
jesli w pierwszej kolejnosci nie robig tego zdjecie, grafika
lub film. W zaktadce hashtagow, lokalizacji, karcie Eksplo-
ruj, a nawet w Twoim profilu widzimy przede wszystkim
miniature obrazu, ktéry wptywa na to, czy zdecydujemy

sie obejrzec¢ go w petnej okazatosci.

g B

Dlatego tworzgc nowe posty,
zadbaj o ich czytelnos¢

oraz jakos¢, nie tylko

pod wzgledem technicznym,
ale rowniez estetycznym.

Jesli prezentujesz produkt, ktéry jest gtéwnga tematyka
zdjecia, ukrycie go w gaszczu innych przedmiotow row-

niez nie jest najlepszym pomystem.
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Zwykle nie skanujemy zdje¢ tak wnikliwie i skupiamy

sie na elementach, ktére wyrdzniaja sie na tle cate-

g0 obrazu. Postaraj sie nadac zdjeciom nowy, niepowta-
rzalny styl - poprzez kolorystyke, stworzenie historii lub

po prostu wyrdzniajacy je element.

Podczas promocji zdjec i filméw w hashtagach, za po-
Srednictwem reklam lub wtedy, gdy wyswietlajg sie
uzytkownikom na bazie ich zainteresowan w karcie
Eksploruj, konkurujesz z innymi, podobnymi do sie-
bie profilami. Przyjecie pozycji kolejnego klona wsréd
innych takich samych postéw nie przyniesie Ci nowych

odbiorcéw i ich zainteresowania.

#cukiernia
107,282 pansts

2. Znajomos¢ odbiorcéw marki

Niezaleznie od tego, czy jedynie publikujesz posty
na Instagramie, czy poszerzasz swoje dziatania o ptatne
reklamy, Twoje tresci powinny dociera¢ do wiasci-

wych odbiorcéw.
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Wiasciwy odbiorca to inaczej potencjalny klient Twoich
ustug oraz produktéw, czyli osoba, ktéra juz jest badz
moze by¢ nimi zainteresowana. W teorii wiemy o tym
wszyscy, w praktyce, gdy rozpoczynamy dziatania, czesto
pomijamy te kwestie, atakujgc naszymi postami przy-
padkowe osoby. To jeden z najczestszych bteddw, ktdry
jednoczesnie skutecznie zniecheca do publikowania

w platformie. Jak go uniknac?

Przede wszystkim ustali¢, dla kogo publikujesz. Mozesz
zrobic to na wiele sposobdw, na przykfad tworzac mar-

keting persony, czyli idealnych klientéw Twojej marki.

Zadaj sobie pytanie o to, kim oni sg, jak spedzaja dzien,
z jakimi problemami sie borykaja. Mozesz przygotowac
ich postacie w arkuszach, nadajac im konkretne imiona,
nazwiska, wiek czy pochodzenie. Nastepnie publikuj,
majgc na uwadze, ze chcesz, by Twoje posty skierowane
byty konkretnie do tych oséb. Podczas tworzenia person
wykorzystaj dane analityczne Twojego profilu (np. staty-
styki Instagrama), a jesli posiadasz strone internetowa,
mozesz pokusic sie rowniez o wsparcie informacjami

z Google Analytics.
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< Audience @
Last 7 Days w
Top Locations Cities Countries
Warsaw - 33%
krakéw 5.5%
Poznan ' 4.0%
Wroclaw l 3.4%
rodz | 2.8%
Age Range All  Men Women
13-17 | 0.8%
18-24 (] 139
35-44 (R 27
45-54 6.7%
55-64 | 1.5
65+ | 1.4
Gender
A
—

Jesli masz takg mozliwos¢, mozesz réwniez zadac pyta-

nia bezposrednie w postaci ankiety obecnym klientom.
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3. Promocja na Instagramie -
maksymalna ekspozycja tresci

Podczas promocji tresci na Instagramie mozemy wyko-
rzysta¢ wiele nosnikéw, za pomoca ktérych zwiekszy sie

jej widocznosc.

Jednymi z najpopularniejszych metod sa:
B hashtagi,

B dodawanie lokalizacji,

B wspodtpraca z influencerami

B orazreklamy.

Warto dbac o to, by kazdy z tych elementéw byt odpo-
wiednio zoptymalizowany pod Twojego klienta, tres¢
oraz cele, jakie chcesz osiggnac.

Hashtagi powinny przedstawiac to, co faktycznie znaj-
duje sie na fotografii. Moga réwniez okresla¢ okolicz-
nosci czy miejsce (na przyktad konkretne wydarzenie
badz lokal) jej powstania. Dzieki temu utatwisz dotarcie
do Twoich postéw osobom, ktére zainteresowane byty

zawartoscig Twojego zdjecia.

Nie warto korzystac¢ z popularnych oraz ogdlnych hash-
tagow, poniewaz charakteryzujg sie ogromng konkuren-
Cja, a jednoczesnie nie okreslajg intencji osoby, ktéra je

przeszukuje (np. #love, #like).

Do wyszukiwania hashtagdéw oraz monitorowania ich
wynikéw mozesz skorzysta¢ miedzy innymi z rozwiaza-

nia IQhashtags.

W przypadku lokalizacji docieramy do osdb, ktére byc

moze beda zainteresowane zapoznaniem sie z danym
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miejscem przed jego odwiedzeniem. Moze by¢ to Twoje
biuro, restauracja lub inne miejsce, ktére odwiedzajg

Twoi klienci w zwigzku z Twojg dziafalnoscia.

Podczas wspétpracy z influencerem pamietaj nato-
miast, ze interesuje Cie gtéwnie jego spotecznosc¢ i to,
czy rzeczywiscie jest ona odbiorcg Twojej oferty. Nawet
tworcy o ogromnym zasiegu moga nie by¢ wystarczaja-
co przekonujacy dla swoich obserwatorow, jesli produkt

nie jest skierowany do nich.
Analizujac influenceréw, mozesz przyjrzec sie specjal-

nym rozwigzaniom do wyszukiwania odpowiednich

tworcow (w Polsce prym wiedzie narzedzie Influtool).

. .

CDMAUIOOL Dananse i B, rshaemans

Jesli posiadasz juz wiasna liste 0sob, z ktérymi chciat-
bys wspotpracowad, ich profile mozesz przeswietli¢

za pomoca np. SocialAuditor.io, ktére sprawdzi ich
obserwatoréw pod wzgledem jakosci, zainteresowan czy

ogolnych danych demograficznych.
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4. Planowanie postow -
regularnos¢ publikacji oraz
spoéjnos¢ profilu

Podejrzewasz, ze istnieje zagrozenie w postaci deficytu
tresci badz czasu na publikacje nowych postéw? Pla-
nowanie oraz tworzenie materiatow na kilka tygodni do

przodu jest zawsze dobrg strategia.

Regularnos¢ publikadji
na Instagramie jest
bardzo wazna.

_

W ten sposob przyzwyczajasz swoich odbiorcow do

tego, kiedy powinni sie spodziewac nowych postéw.

Z biegiem czasu, nawet jesli Twoja nowa publikacja nie
wyswietli sie w ich strumieniu aktywnosci, cze$¢ z nich
bedzie pamietac o tym, ze nowy post powinien sie poja-

wic i zajrzy samodzielnie na Twoj profil.

Planujac posty z wyprzedzeniem, ograniczasz jednocze-
$nie wiele stresu zwigzanego z gorgczkowym wymysla-
niem opisu i szukaniem zdjecia, gdy nadejdzie kolejny
termin publikacji. Do szybkiego planowania nowych
tresci mozesz skorzystac z bezptatnego rozwigzania,

Creator Studio Facebook.

i~‘ Mbliﬁw w Mualnoﬁium Instagramu

..........

Twi] post

Planowanie postéw w dtuzszej perspektywie pozwala
réwniez zaprojektowac to, jak bedzie wyglada¢ Twoja

siatka. W tym celu mozesz skorzystac z ptatnych rozwig-

zan, takich jak Later czy Planoly.

5. Zaangazowanie odbiorcow -
budowanie i podtrzymywanie
relacji z odbiorcami

Twoj profil oraz nowe tresci z niego pochodzgce wysSwie-
tlg sie przede wszystkim Twoim aktualnym obserwato-
rom. To ich zaangazowanie decyduje o tym, jakie wyniki
zdobedg Twoje publikacje w hashtagach, lokalizacjach

oraz zaktadce Eksploruj.


https://business.facebook.com/creatorstudio/home
https://later.com/
https://www.planoly.com/

Wielu twércéw oraz marki zapominajg o tym, by obok
#domoweinspiracje
380,461 pans

ciggtego zwiekszania zasiegu tresci i docierania do

nowych oséb, dbac o aktualng spotecznos¢. Takie po-
dejscie moze w efekcie negatywnie wptywac na jakos¢
promodji publikacji w catej platformie i przyczyniac sie
do coraz gorszych wynikdw. Stabsza relacja wptywa

na to, jak czesto Twoje tresci wyswietlajg sie w aktual-
nosciach Twojej spotecznosci, a tym samym jak czesto

i czy w ogble ona na nie reaguje.

Prowadzac profil

na Instagramie, pamietaj
o tym, by poswiecac

- . uwage obserwatorom

._' ’ i stale dbac o to, by

aks pozostawali w kontakcie
z Twoim kontem.

, A Vo -
on Tourlll™ 1 &} :
ekl ek I R

Ich zaangazowanie podtrzymywac mozesz poprzez
opisy, ktére zachecaja do pozostawienia komentarza
(interakcji) badz poprzez stories, na przyktad wymy-
Slajgc ankiety badZ zadajac im pytania. Im wieksze
zaangazowanie, tym wieksza szansa, ze beda oni chet-

nie reagowac na Twoje posty, a tym samym budowac

popularnos¢ tresci.

Tresci, ktére zyskujg duze zainteresowanie, lepiej
pozycjonujg sie w hashtagach i lokalizacjach, a jedno-
czesnie sg chetniej promowane przez sam Instagram

w zaktadce Eksploruj.
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Marka na Instagramie -
podsumowanie

Za sukcesem badz niepowodzeniem profilu najczesciej

stoi tzw. czynnik ludzki.

Brak zaangazowania w tworzenie profilu, nieche¢ do
analizowania danych i wyciggania wnioskow i ostatecz-
nie zniechecenie wynikami lub ich brakiem. Wszystkie
te elementy potaczone w cato$¢ mogg skutecznie zabic

nawet najlepiej zapowiadajacy sie projekt.

Nie chodzi jednoczesnie réwniez o to, by catkowicie
poswieci¢ swoj czas oraz zycie prowadzeniu jednego
profilu, ale by robic¢ to bardziej Swiadomie i madrze
zarzadzac czasem oraz trescig. W tym celu postaraj
sie poznac swoich klientdw, okresli¢ ich potrzeby oraz
oczekiwania, a nastepnie na tej bazie przygotuj Two-

je publikacje.

Skup sie na tym, by dobrze okreéli¢, jakimi hashtagami
na Instagramie postuguja sie osoby zainteresowane

Twojg trescig i czy Twoje zdjecia realizujg te tematy.

Angazuj obecnych odbiorcéw i reaguj na wszystkie
komentarze, ktére pojawig sie pod Twoimi postami. | nie
zapomnij o korzystaniu z danych analitycznych (Insights,
Creator Studio) w celu wyciggniecia wnioskow, ktére
publikacje okazaty sie strzatem w dziesigtke, a ktérych

nie warto powielac.
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KOMPETENCJACH

— BOGDAN SOSNOWSKI —

Pod koniec pazdziernika World Economic Forum (WEF) opublikowato nowy
raport dotyczgcy kompetencji przysztosci , The future of jobs 2025".

Po raz pierwszy w tym raporcie umieszczone zostaty: odpornos¢, umiejetnos¢
radzenia sobie ze stresem i elastycznosc. Z tego powodu uwazam, ze dzi$

bardziej niz kiedykolwiek proces sprzedazy zaczyna sie od emogji.



BOGDAN SOSNOWSKI

Specjalizuje sie w strategii i wdrazaniu zmian, rozwoju lideréw i budowaniu
zespotéw w oparciu o kompetencje przysztosci. 11 lat budowat od podstaw
kanat Doradcow B2B PLAY. W tym czasie zrealizowat wszystkie zaktadane

cele ilosciowe, wartosciowe i jakosciowe w kazdym kwartale. Zarzadzat

90 zespotami, prowadzac kanat 750 doradcéw biznesowych. Wystepuje

na scenach Brian Tracy International, Sales Angels, National Sales
Congress, | Love Sales&Marketing, Przedsiebiorczos$¢ Kobiet, Zafirmowani -
Alior Bank, Forum Inteligentnego Rozwoju. Dzi$ buduje programy
rozwojowe pracownikéw, pracujgc w Magna Talenta. Kontakt LI lub mail

Efektywnosc i skutecznose Twoja i Twojego zespotu
zaczynajg sie co rano od emodji, jakie rzgdzg Twoim
dziataniem. Proponowane dzi$ programy szkoleniowe
dla lideréw zakfadajg prace z emocjami jako istotny
punkt nowych kompetencji, warto wiec zwrdci¢ uwage

na to zagadnienie w catym procesie sprzedazy.

Baza

Zadziwiajgce jak mato firm analizuje swojg baze klien-
téw. To przeciez jedna z najwazniejszych wartosci firmy.
Kim sg nasi klienci dzis, kim bedg jutro. Wiadomo,

ze bazy klientdéw sg dynamiczne. Podstawowy podziat

bazy to:

A - klienci ktorzy pfacg, rekomenduja, dokupuja

B - klienci, ktérzy ptacg, dokupuija, ale nie rekomenduja
C - klienci, ktérzy ptaca, ale nie dokupuja i nie rekomen-
dujg naszych produktow czy ustug

D - klienci, ktérzy nie pfaca

Podstawowa analiza bazy odpowiada na pytanie, ilu
naszych klientéw jest w poszczegdlnych grupach i ktérg
grupe klientéw jak traktujemy. Najwazniejszg rzeczg jest
utozenie naszej strategii, jak o nich dbamy i jak prze-

nies¢ klientéw z grup B, C, D do A.
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bogdan@magnatalenta.com

Kreatywne spojrzenie to myslenie o przysztej bazie klien-
téw. Kim bedzie nasz klient za kilka lat, jakie potrzeby
pojawig sie u niego w tym czasie. Jakie dziatania podej-

mujesz juz dzi$ w kontekscie przysztosci?

Kontakt

W trakcie kontaktu z klientem widzimy czesto dwa
podejscia: standaryzacje kontaktu lub jej brak. Mysle,

ze kluczem jest tutaj wzbudzenie zainteresowania
osoby, ktéra jest adresatem naszego kontaktu. Zarow-
no mail, telefon, wiadomos$¢ w social media powinny
wyrozniac sie z ttumu sprzedawcow. Element wyrdznie-
nia dobrze jest przepracowac i czasami zapytac na-
szych klientéw, co ich urzekto w formie kontaktu, ktéry
zastosowalismy. To cenna wiedza, poniewaz odpowiedzi

moga by¢ dla nas zaskakujace.

Kontakt powinien odbywac sie po odpowiednim
przygotowaniu: sprawdzeniu strony i social mediow
klienta. Tam czesto znajdujg sie stowa klucze, wartosdi,
hasta, ktére mogg pomaoc nam zbudowac komunikat
spersonalizowany. Bardzo cennym zrédtem i mozliwo-
$cig kontaktu z klientem sg rekomendacje, szczegdlnie
na rozwijajacym sie biznesowym LinkedInie. W moim

przekonaniu nadal mata czes¢ oséb korzysta z tej
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formy dotarcia, a przeciez jest ona stosunkowo prosta.
Tradycyjne rekomendacje pisemne dziatajg nadal, ale

rozwijajgce sie btyskawicznie sSrodowisko social mediow
oferuje w tym zakresie wieksze mozliwosci oraz uprasz-

Cza proces.

N B

Warto w komunikadji
wskazac korzysci i przewagi
dla naszego adresata.

Mamy na to 3-5 zdan, komunikat ten powinien by¢ wiec
dopracowany tak dobrze jak profil, ktéry jest naszg wi-
zytéwka. Podczas takiego kontaktu szukamy wspdlnych
z odbiorcg obszaréw, a w najwyzszej formie mozemy
zaproponowac mu wspotdziatanie z wykorzystaniem
potencjalnych mozliwosci obydwu stron. Zasada win-win
przeksztatcona w win-win-win, czyli ja wygrywam, ty

WYgrywasz, razem wygrywamy.

Wiele danych wskazuje, ze sprzedawcy kontaktujg sie

z potencjalnym klientem 2 razy, a kreatywne podej-

Scie zakfada minimum 4-6 kontaktow. Wymyslenie tylu

sposobéw kontaktu moze wymagac narzedzi pobu-
dzajacych kreacje. Poniewaz kreacja to proces, warto
zastosowac ¢wiczenia na pobudzenie tej kompetendji
podczas wymyslania réznych form dotarcia do poten-
cjalnych klientéw. Kreacja, oryginalnosc i inicjatywa
to kolejne kompetencje na liscie World Economic
Forum. Majg one budowac naszg przewage na rynku

konkurujgcych sprzedawcow i sztucznej inteligencji.

W dzisiejszej rzeczywistosci online kontakt z klientem
mozemy budowac réwniez podczas konferencji i even-
tow odbywajacych sie w sieci. Dobrze okresli¢ jest cele
tych dziafan oraz szczegdtowo opisac persone, do ktorej
kierujemy produkt czy ustuge, aby czas zainwestowany

w te dziafania miat przetozenie na wyniki.

- 1

Budowanie atrakcyjnej marki
osobistej pozwoli Ci odwrocic
proces zakupowy, to znaczy
spowodowac, aby klient
dotart do Ciebie sam.




To widocznos¢ i wptyw - social influence - kolejne

kompetencje WEF.

Relacja

Istnieja teorie mowigce o tym, ze najlepsi sprzedawcy
stuchaja klienta. Uwazam, ze podstawg sukcesu na tym
etapie procesu sprzedazy jest w pierwszej kolejnosci
umiejetne budowanie pytan. Pytania otwarte, pogtebia-
jace, 0 sens wypowiedzi klienta to wyzwanie sprzedazy.
Pytania powinny by¢ przemyslane poniewaz w Swiecie,
gdzie czas jest nowg walutg, pierwsze madre pytania
warunkuja dalszg czes¢ rozmowy. Dopiero po prawi-
dfowym przepracowaniu pytan pojawia sie uwaznosc.
Stuchanie jest oczywiste, uwaznos¢ to cecha charakte-
ryzujaca najlepszych. Uwaznos¢ pozwala nam uchwycic
niuanse wypowiedzi, komunikaty ,pomiedzy wierszami”
oraz systemy reprezentadji klienta. To z kolei umozliwia
dostosowanie sie, trafng parafraze i budowanie odpo-
wiedniej metafory. W relacji istotne jest rowniez skupie-

nie. Zalezy ono w duzej mierze od treningu, poniewaz

41

fot. Kieran Wood / unsplash.corr

bedac u klienta, prawdziwg sztuka jest zostawi¢ wiasne

przekonania i odrézni¢ naszg rozmowe od innych.

Budowanie relacji biznesowej to dobra analiza potrzeb
klienta, a w sprzedazy B2B znajomosc jego biznesu.

Jakie wymierne korzysci proponujesz klientowi?

Zwréc uwage, jakie elementy Twojego wizerunku budujg
zaufanie i wiarygodnos$¢ Twojej osoby. Z pewnoscig

tatwiej bedzie Ci budowac relacje poprzez te elementy.

Oferta

Cecha-Zaleta-Korzys¢ to podstawowy model, w ktérym
powinnismy przedstawia¢ nasza oferte po tym, jak
okreslimy, czego klient potrzebuje i co osiggnie dzieki
zakupieniu naszego produktu czy ustugi. Rozmowa

z klientem ma pomaéc w okresleniu, jakie cechy Twojego
produktu moga przyniesc korzysci klientowi. W przed-
stawianiu oferty moze pomoc Ci metafora bardzo

rzadko uzywana w rozmowach handlowych.

FIRMER
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Kreatywna metafora pozwoli
zbudowac skojarzenie
klienta i zwieksza szanse

na zapamietanie Twojej
osoby, firmy i oferty.

—_—

Kolejnym elementem jest pokonywanie obiekcji oraz
negocjacje. Sprawdz réznice miedzy negocjacjami

pozycyjnymi i negocjacjami opartymi o zasady. Dobre
omaoéwienie zasad zmienia negocjacje, a to pozwala Ci

przejs¢ do kolejnego kroku.

Zamykanie sprzedazy jest wynikiem zaangazowania

na etapie badania potrzeb oraz prezentowania korzysci.
Jesli potrzeby zostaty dobrze rozpoznane, a korzysci
rozwigzujg wyzwanie klienta, technika zamykania ma
mniejsze znaczenie, poniewaz potrzeba klienta jest

juz faktem.

Efekt WOW

Ostatni element wienczacy dzieto dobrego procesu. Co
oznacza efekt WOW w Twoim procesie? Kiedy nastepuje
kontakt posprzedazowy? Jakie sg dziatania badajgce
zadowolenie klienta? Co jeszcze dostarczasz, aby Twdoj
klient powiedziat WOW? Zapytaj swoich klientdw, co
czuli po zakupie Twojego produktu lub ustugi. Zaplanuj
szczegobtowo dziatania po zakupie, zaskocz klienta. Co
wiecej mozesz dac dzis, kiedy tak wazna jest sprzedaz,

zeby Twdj klient zostat ambasadorem Twojej marki?




pote

ZEBY ZARABIAC WIECEJ?

— BARTOSZ LANGA —

Zatamywanie rgk w oczekiwaniu na lepsze czasy czy oczekiwanie pomocy od
panstwa jest strategig utopijng. Wiele firm, ktére juz upadty z powodu kryzysu
w roku 2020, wtasnie te strategie stosowato. Mozna jednak zrobic inaczej -
wzigé sprawy w swoje rece i wyprzedzi¢ konkurencje, wykorzystujgc te szanse
i mozliwosci, ktérych inni nie dostrzegajg. Wykorzystaj wiec potencjat obecne;j
sytuacji, pozyskuj leady i zarabiaj dalej mimo kryzysu. A nawet wiecej niz przed nim.



BARTOSZ LANGA

Strateg marketingowy, zatozyciel agencji balanGO.pl. Prowadzi konsultacje,
zwieksza sprzedaz firm, projektuje dziatania promocyjne i wprowadzanie
nowych produktéw na rynek, tworzy dla nich strategie marketingowe

i strategie rozwoju. Zorganizowat jedng z pierwszych w Polsce konferencji
online live o marketingu - marketingtuiteraz.pl. Szkoli dziaty sprzedazy

i marketingu w firmach, prowadzi wykfady, m.in. dla ASBIRO i na MBA
Marketing, pisze do czasopism branzowych.

Wskaznik kupowanych przez ludzi towardéw przy wyko-
Wykorzystaj potencjat internetu rzystaniu internetu poszybowat, co $éwiadczy o niema-
do zarabiania lejacym popycie na wiele débr - a co za tym idzie, nie
musisz zamykac¢ swojej dziatalnosci. Wystarczy, ze jg
Koronawirus, jakkolwiek szkodliwy, otworzyt nam oczy zmodyfikujesz i dostosujesz do obecnych realidw.

na wiele spraw. Nie tylko w kwestii dziatan biznesowych,

ale ogdlnie organizacji zycia. Okazato sie bowiem, ze nie . 5- . . .
Znajdz problemy i rozwiazuj je
wszystko trzeba robic tak, jak bylismy do tego przy-

zwyczajeni. Zamiast pfaci¢ za wynajem biura, mozna

Nie chce wprowadzac¢ Cie w bfgd, méwiac, jak to super,
pracowac online i przeprowadzac codzienne rozmowy

ze mamy koronawirusa i ze tatwo jest sprzedawac w sie-
projektowe przy uzyciu kamerek (wykorzystujgc np.

ci. Nie jest. Ale wszystkiego mozna sie nauczyc.
aplikacje: Teams, Skype, Google Hangouts). Zamiast

ptaci¢ za wynajem sklepu, mozna sprzedawac w ramach

Pierwszy krok do osiggniecia sukcesu Twojej firmy
e-commerce (spojrz, ile sklepédw Empik zamknieto w ga-

w dziataniach w 2021 roku, to rozpoznanie faktycznych
leriach, a w petni przerzucono sie na sprzedaz online).

potrzeb Twoich klientéw i zaspokojenie ich. To teraz
Zamiast jechac na targi czy na konferencje... mozna

po kolei:
takie zorganizowac¢ samemu we wiasnym salonie.

Widzisz, do czego zmierzam?
1. Okreslenie grupy docelowej

1 Zeby dziata¢ dobrze, musisz wiedzie¢, co chcesz
osiggnac i do kogo kierujesz swoje komunikaty. Nie-

zbedne dla kazdego biznesu jest posiadanie strategii

Czasy sg inne, ale nikt nie
powiedziat, ze gorsze.

marketingowej. Taki dokument zawiera m.in. okreslenie

charakteru marki, a takze sposoéb jej przekazywania wy-

branym klientom. A klientéw nalezy ustali¢ przy pomocy
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person - opisow przyktadowych uzytkownikéw Twoich

produktu czy ustugi.

Czym zajmuje sie Twoj przyktadowy klient? Co robi w cig-

gu dnia? Jakie ma problemy? O czym mysli, co spedza

mu sen z powiek? Zwlaszcza teraz w dobie koronawiru-
sa - czy jego sytuacja sie zmienita, jak Ty i Twoj produkt
mozecie mu pomdéc? Odpowiedz na te pytania i przejdz

do punktu nastepnego.

2. Ustalenie potrzeb tej grupy
Zeby dowiedzie¢ sie, czego potrzebuje Twoj klient, mu-

sisz zrobi¢ dwie rzeczy - zapytac i sprawdzi¢ sam. Wyslij

ankiety z pytaniem o to, czego oczekuje od Twojej firmy.

W ktdrg strone powinienes rozwing¢ swoje dziatania,

co sprawi, ze Twoja ustuga bedzie lepsza? Pamietaj,
zeby przekazywac pytania z podkresleniem korzysci
dla klienta. Jesli odpowie na pytania, dasz mu od siebie
wiecej, dostosujesz sie do jego wymagan, spetnisz

jego pragnienia.

Sprawdzi¢ sam mozesz w sieci - na Facebooku roi sie
od grup tematycznych w zasadzie z kazdej dyscypliny
zycia. Na pewno sg tam tez takie, ktdre zrzeszajg Twoich

klientéw. Poszukaj ich, dofgcz i obserwuj, co piszg ludzie.
Czego nie wiedzg, jakie majg problemy? Rozwigzuj je
poprzez odpowiedzi na pytania w postach, wrzucanie
linkéw do wiasnych artykutéw na blogu czy poprzez za-

proponowanie rozwigzania podczas konsultacji. Dajesz

sie zauwazyC i rozwigzujesz problemy.




3. Przygotowanie strategii rozwoju

Kiedy wiesz, czego oczekujg od Ciebie klienci i co sprawi-
toby, ze ich zycie w obecnym czasie sie poprawi, zapla-
nuj, co z tym zrobisz. Usprawnij swoj produkt, dodaj co$
do ustugi, zeby byta petniejsza. W strategii marketingo-
wej ten punkt nazwany jest wizjg - co stanie sie z Twojg
marka za 5 lat? Do czego dazysz, jak zamierzasz sie

rozwija¢, co dasz od siebie i jak pomoze to klientowi?

Moze to, co poprawi Twojg sprzedaz, to rozwianie watpli-

wosci dotyczacych produktu? Moze zalezy mu na mozli-

wosci przetestowania go bez konsekwencji i zwrécenia?

Moze wielka role odgrywa czas dostawy, doswiadczenia
przy obstudze albo skomplikowany (lub nie) proces rekla-
macji? Zaplanuj, jak bedziesz dziatat i jak pozyskasz kolej-

nych klientéw, a potem... przejdz do nastepnego punktu.
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fot. Daria Nepriakhina / unsplash.com

4. Realizacja

Po przeanalizowaniu potrzeb przedsiebiorcéw oka-
zato sie, ze maja oni problemy ze sprzedaza swoich
pomystéw, produktéw, ustug. Wiedza, jak je udosko-
nalac, ale pozyskiwanie leaddéw i przekuwanie ich

w klientow przysparza im najwiecej ktopotéw. Posia-
dajac te wiedze, zorganizowalismy konferencje online
Marketing Tu i Teraz z 18 prelegentami i przez 2 dni
poruszylismy chyba kazdy mozliwy aspekt proce-

su sprzedazowego.

Problem - niewiedza plus brak mozliwosci zorgani-
zowania szkolenia na zywo. Rozwigzanie - zebranie
praktykéw biznesu i przekazanie praktycznych wska-
zOwek oraz narzedzi, ktére umozliwig skuteczniej-

sz3 sprzedaz.




Narzedziem byta konferencja online. W Twoim przy-
padku mogg to byc takze konferencja czy webinar
edukacyjny, przeprowadzone np. na platformie Web
To Learn. W trakcie takich wydarzen mozesz dosprze-
dac szkolenie, ksigzke lub produkt. A po nich zostajesz
z bazg adreséw mailowych od 0séb, ktére potencjal-

nie zostang Twoimi klientami.

A moze w Twoim przypadku wystarczy pobudzenie
sprzedazy? Jesli tak, to sprawdzg sie tutaj idealnie
reklama facebookowa badz dobrze napisany i wypo-
zycjonowany artykut na blogu, landing page zrobiony
na jednej ze stron dla ludzi bez znajomosci HTML-a
(np. Landingi.com) i rozpisanie lejka sprzedazowego

(o tym wiecej w nastepnym punkcie artykutu).

5. Kontrola rezultatéw

Nie istnieje ztoty Srodek, ktéry sprawi, ze Twoja sprze-
daz wzrosnie. Jesli Twoja agencja marketingowa Ci to
obiecuje, to wprowadza Cie w btad - w kazdej branzy
dziata co innego. Da sie jednak dopasowac schematy
do konkretnej sytuacji. Przy pomocy narzedzi takich
jak: Google Analytics do sprawdzania ruchu na stronie,
Hotjar, dzieki ktéremu zobaczysz, w ktdrym miejscu
uzytkownicy mieli problem i wyszli ze strony czy dzieki
testom A/B strony internetowej, mailingu oraz postow
sponsorowanych sprawdzisz, co zadziatato, a co nie

i nastepnym razem zastosujesz te dziatania i komuni-

katy, ktére przyniosty Ci najwiekszy zysk.

6. Powtoérzenie najlepiej konwertujacych dziatan
Tu nie ma co tlumaczy¢ - nie przepalaj pieniedzy oraz
Czasu i réb to, co dziata na Twojg grupe docelowa.
Stosuj okreslone komunikaty, wezwania do akgji, do-

pasuj dtugosc¢ strony sprzedazowej oraz jej ukfad.
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Projektuj lejki sprzedazowe
i automatyzuj

Lejek sprzedazowy to po prostu sekwencja dziatan,
ktére zmienig osobe obcg dla marki w wiernego klienta.

Jak to zrobic?

Lejek zaczyna sie od gory, od najszerszego miejsca.
Tam wpadajg wszystkie osoby, do ktdrych dotrze

Twdj komunikat:

B osoby, ktére zobaczyly post sponsorowany
(wiele badan wskazuje, ze najlepiej dziatajace
kampanie to kampanie lookalike, czyli wgranie bazy
mailingowej np. z newslettera, gdzie znajduja sie juz
Twoi obecni klienci albo zebranie oséb, ktére weszty
na strone - sprawdzisz to, montujgc na stronie kod
piksela Facebooka. System ustawi reklame na oso-
by ,podobne” - o podobnych zainteresowaniach,
statusie etc., dzieki czemu istnieje wieksze prawdo-

podobienstwo, ze tez bedg zainteresowane),

B ludzie, ktérzy weszli na Twojego bloga
(sprawdz, np. w Answer The Public albo na grupach
facebookowych czy na LinkedInie, czego szukaja
Twoi klienci i stworz serie artykutdw na ten temat.
Zbieraj ruch organiczny dzieki wypozycjonowaniu
tresci i odwiedziny oséb, ktdre weszty w udostep-
niony przez Ciebie link w komentarzu pod postem

z zadanym pytaniem.

Kiedy juz ludzie Cie zauwazg, czas na krok drugi lejka.
Reklama, o ktorej pisatem, moze kierowac np. do pobra-

nia bezptatnego poradnika albo do wejscia w artykut.
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Na koncu artykutu takze moze by¢ zacheta do zosta-
wienia kontaktu albo zapisania sie do newslettera czy

na powiadomienie o jakims wydarzeniu.

Kiedy ludzie to zrobig - przeszli do fazy drugiej lejka. Sa
dalej i ,gtebiej” niz osoby, ktére zobaczyty komunikat,
ale nic z nim nie zrobity. Zwiekszyto sie ich zaangazo-
wanie. Moga wiec pdjs¢ o krok dalej - np. zapisac sie

na webinar. Przy wykorzystaniu narzedzia Landingi.com
zrobisz prostg strone zapisu z pokazaniem korzysci

i doswiadczenia prelegenta, przy uzyciu Web To Learn
zaplanujesz webinar, a nawet mozesz ustawic juz raz
nagrany wykfad cyklicznie powtarzajacy sie co kilka dni.
Dzieki temu zbierasz coraz to nowe osoby do kolej-
nych etapow lejka. Ludzie coraz bardziej sie do Ciebie
przyzwyczajaja i zapamietujg Cie, kojarzac jako eksperta

w danej branzy.

fot. Startaé Team / unsplash.com
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Kolejny etap to juz naklonienie do zakupu - stownie,
na koncu webinaru czy konferencji, mailowo, po wyda-

rzeniu czy jakkolwiek.

- 1

Kiedy potencjalny klient juz
sie zaangazuje i cos zrobi,
tatwiej bedzie naktonic go
do zakupu ksigzki, kursu
lub produktu.

A zaraz po tym, kiedy otworzy portfel, mozna dosprze-

dac¢ mu ze znizkg co$ innego.

Najlepsze w catym tym procesie jest to, ze moze sie on
dzia¢ poza Twoim udziatem, automatycznie. Ty skupisz
sie na swojej pracy i rozwoju firmy, a nowe leady beda

wpadaty do Twojego koszyka.

Zaplanuj zarabianie w 2021 roku

Wiele firm dopiero teraz rozpoczeto poszukiwanie roz-
wigzan dla dziatan sprzedazowych w sieci. Wiele z nich
robi to juz dobrze, inne dopiero przekonujg sie, ze sie
da i szukaja inspiracji. Nie zatamuj rak, walcz o swoje

i wykorzystaj caty potencjat drzemigcy w sieci dzieki
edukadji, jak robic¢ to dobrze, i zatrudnianiu osob, ktére
pomogg Ci pobudzi¢ sprzedaz online. R6b to, co robites

przed epidemig, tylko postaraj sie to robic jeszcze lepiej.




PANDEMYAZ MIENIA KAMPANIE ONLINE

— KRZYSZTOF KAPINOS —

Pod wptywem pandemii marketerzy rowniez musieli zmienic¢ swoje
przyzwyczajenia. Jednym z waznych elementdw byto ograniczenie w mozliwosci
~przyniesienia” odbiorcy swojemu klientowi. | tu pojawit sie nasz gtbwny bohater -

odpowiedni lead. Stowo-klucz, ktérego w wielu wypadkach ani marketer,
ani klient nie rozumie.



KRZYSZTOF KAPINOS

Od 2020 roku zwigzany z agencjg Panda Marketing, gdzie odpowiada
za kampanie SM klientéw. Wczesniej zwigzany z branzg eventowa.
Przeprowadzit kilkaset kampanii SM, promujac zaréwno militaria, targi

ogrodnicze, jak i ubrania cigzowe. Prywatnie fan Football Managera i NBA.

Leadzie - czym jestes?

Mimo rozwoju badan zwigzanych z marketingiem, caty
czas nie doczekaliSmy sie jasnej, polskojezycznej definidji
leadu. Najogdlniej mozna uznac leadem jakikolwiek
kontakt klienta z firma, w trakcie ktérego zostata wy-
razona chec zakupowa klienta. Efektem tej checi jest
zostawienie danych kontaktowych w celu nastepuija-
cego w kolejnym etapie kontaktu z dziatem sprzedazy.
Rodzi to jednak pytanie, czy kazdy wypetniony formularz
jest jednoczesnie faktycznym leadem sprzedazowym?
Na tym polu widzimy najczestszy dylemat marketin-
gowca i punkt sporu z klientem/dziatem sprzedazy - co

wazniejsze - konkret czy ilo$¢?

Najpopularniejszg platforma
do pozyskania leadow
w 2020 roku byt Facebook.

_

Wigze sie to oczywiscie z niekwestionowang rolg
giganta z USA na rynku $wiatowym. Wobec popular-
nosci i powszechnosci Facebooka oraz mozliwosci,
ktore daje system reklamowy platformy, jest to od lat

platforma pierwszego wyboru dla wielu marketerdw.
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Umozliwia ona bowiem dotarcie do szerokiego grona
odbiorcéw o zréznicowanym statusie materialnym

i odmiennych pogladach. Réwniez system reklamowy
Facebooka w dosy¢ przystepny sposdb umozliwia stwo-

rzenie kampanii z celem pozyskania leada.

W przypadku Facebooka na popularnosci w ostat-

nich miesigcach zyskato ich pozyskiwanie za pomoca
wiadomosci i komentarzy. Jak to wygladato? W skrécie:
marketer czy firma ustalali w poscie hasto wyrazajgce
chec kontaktu, np. chce, a nastepnie marketer poprzez
Messengera kontaktowat sie z osobg, ktéra wpisata
hasto w celu pozyskania dalszych danych lub automa-
tycznie wysyfata oferte. Kampanie pozwalaty na pozyska-
nie danych od wielu klientéw przy jednoczesnym niskim
koszcie samego pozyskania - czesto kilkukrotnie mniej-
szym niz tradycyjne kampanie leadowe wymagajace
uzupetnienia formularza zgtoszeniowego przez klienta.

Jednak wszystko co dobre zawsze sie konczy.

Kryzys leadowy na Facebooku -
grudzien 2020

Smier¢ przyszta niespodziewanie. Przynajmniej dla
marketerdw. Facebook i Komisja Europejska juz
od wielu miesiecy toczyty spor o sposob pozy-

skiwania i przechowywania danych osobowych



https://pandamarketing.pl/

uzytkownikéw Facebooka zaréwno przez samg i sposob wykorzystania danych osobowych. O ile

platforme, jak i podmioty z nig wspotpracujace. jest on niemalze wszczepiony w formularz leadowy
Jednym z zastrzezen Komisji byto niedostosowanie Facebooka, o tyle w kwestii pozyskiwania danych
przepisow Facebooka zwigzanych z niektdrymi przez wiadomosci wielokrotnie byta to caty czas
funkcjami Messengera do unijnych przepisow wolna amerykanka.

zwigzanych z kwestig ochrony danych osobowych. /I

| tak wskutek porozumienia czasowo lub stale

zostaty wstrzymane niektére dziatania zwigzane NaStaijed nak grUdZieﬁ
7 Messengerem. i koniec évviata, Jakl ZNamy

w kwestii pozyskania leadu

Jak to ma sie do pozyskiwania leaddw w sieci

online. Koniec wielu ztotych
kampanii i rekordowych

Facebook Ads? Komisja zakwestionowata legal-

nos¢ pobierania danych osobowych za pomoca

kampanii wykorzystujacych Messengera. Jeéliby losci leadow. Warto
sie przyjrze¢ sposobowi pozyskiwania tych kontak- J@d nak zastanowic S]e, czy
tow, tatwo mozna zauwazy¢, ze najczesciej byt on to rzeczyvviécie by{}/ Zlote

niezgodny z polskim prawem, ktdre w tej kwestii

kampanie i czy rzeczywiscie
byty to leady.

jest zbiezne z prawem unijnym. Dlaczego? Tu
odpowiedz jest jasna. Przy pozyskaniu leada klient

powinien zaakceptowac polityke prywatnosci firmy

Rys. 1. Facebook - wolumen formularza Lead Ads

Q. Szukaj na Facebooku ﬁ }D [:? % ‘

Utwarz formularz

[ Formularz bez nazwy ]

Rodzaj formularza ~

Duoslosu) fommulary w zalenoSo od celu kampanii posyskiwania konlakiow Wybrane opoge moga
wplynag na liczbe | koszt przestanych kontaktow. Dowiedz sie wiecej

® Wiekszy wolumen
Uzyj formularza, ktory szybko sie wypelnia i przesyla na urzadzeniach mobilnych.

Mocniejszy zamiar
Dodaj etap sprawdzenia, aby uzytkownicy mogli potwierdzic swoje dane.

Tekst nagiowka

Wprowadzenie v
Pytania v
Prywatnosc v

Lk Aavarnnin

(% Zapisz wersje roboczg



Miec czy by¢? Jak zdefiniowaé
cel i wartos¢ kampanii leadowej

Matematyka jest prosta. Lepiej mie¢ 400 potencjal-
nych klientéw niz 40. Ale lepiej mie¢ tez 10 rzeczy-
wistych klientow niz 399 apaczy. Dlaczego apaczy?
Kilka lat temu pracujac jeszcze w branzy targowej,
spotkatem sie z takim okresleniem pewnego typu
klienta. Kim jest apacz? Apacz to osoba w rzeczywi-
stosci niezainteresowana nabyciem towaru. Szuka
on informacji o towarze, o branzy, rozmawia ze
sprzedajgcym, ale w rzeczywistosci nie ma i nie be-
dzie miat w najblizszym czasie checi lub mozliwo-
Sci zakupowych. Kazdy z nas bywa apaczem. Kto

z nas bowiem nie oglada mieszkan za miliony i nie

pyta o osiagi lexusa, ktdrego zobaczyt na targach

fot. materiaty wtasne

FIRMER

52

motoryzacyjnych. Warto jednak postawic sobie
pytanie, czy w tej kwestii powinnismy byc traktowa-
ni przez marketera jako rzeczywisty lead. Tutaj mu-
simy jednak wréci¢ do réznego spojrzenia na sam

lead i jego okreslenie.

- 1

Bowiem, czy leadem mozna
nazwac moje zapytanie
odnosnie samego ferrari -
chociazby ile ogdlnie
kosztuje, czy leadem jest
ono dopiero wtedy, kiedy
sygnalizuje — chce kupic
ferrari, ale szukam najlepszej
opCji, wiec pokazcie

mi oferte.

Odpowiedz na wyzej postawione pytanie nie jest
oczywista - jedyng oczywistg odpowiedzig mogta-
by by¢ sprzedaz, ale sam proces sprzedazy bywa
na tyle skomplikowany, ze niesciste bytoby powig-
zanie policzalnosci leaddw tylko z samg sprzedaza
rzeczywista. Ale mozemy jako marketerzy pomaéc

i sobie, i firmom z ktorymi lub dla ktérych pracuje-
my. Jak? Pozyskujac dla nich jak najlepszych poten-

cjalnych klientow.

W idealnym Swiecie prawdziwg wartos¢ kampanii
liczy sie na podstawie konwersji i zwrotu z dziatan.

Zeby przeprowadzi¢ caty proces analizy pozyskania




klienta i jego opfacalnosci, potrzebna jest scista
wspotpraca dziatu sprzedazy z marketerami. Bywa
to oczywiscie utrudnione na poziomie wspotpracy
agencja - firma, gdyz wiele podmiotéw niechetnie
dzieli sie danymi sprzedazy z podmiotami zewnetrz-

nymi, nawet tymi, z ktdrymi wspotpracuje od lat.

Rzeczywista analiza kampanii leadowych jest jednak
wazna dla okreslenia jej skutecznosci, a tym bardziej
dla jej kontynuadji. Tu warto tez pamietac o wielu
aspektach charakterystycznych zaréwno dla bran-
zy, jak i zwrotu. Zupetnie inaczej bedziemy bowiem
patrze¢ na klienta, ktérego koszt pozyskania bedzie
wynosit 50 ztotych w sytuacji, kiedy jako klient salonu
kosmetycznego przyniesie on 70 ztotych przychodu,
a inaczej kiedy jako inwestor fotowoltaiki przynie-
sie nam 60 000 ztotych. Skupiajgc sie jednak tylko
na ilosci pozyskanych leaddw, zapominamy o tych
istotnych niuanasach, sprawiajac, ze na pierwszym
miejscu stawiamy liczbe leaddw, a nie zysk jaki
moga potencjalnie przyniesc. A 0 ztotych zysku ze
100 ,leaddw” to nadal mniej niz 1000 z 10 leaddw.
Nawet jesli spece od SM probujg nam udowodnic,

ze jest inacze).

Poza giéwnym nurtem - Linkedin,
kampanie inteligentne Ads

Jesli szukamy klientéw bardziej biznesowych, swoje
kroki reklamowe na pewno warto wykonac w kierun-
ku LinkedIna. Czesto omijana przez agendje i dziaty
marketingu platforma gromadzi codziennie miliony
uzytkownikow zaangazowanych posrednio i bez-
posrednio w wiele ciekawych branz od wszelkiego

rodzaju pracownikéw sprzedazy po szeféw wielkich
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korporacji. To tez pole do popisu dla firm szukajg-
cych klientéw na ustugi B2B lub produkty premium.
Podobnie jak Facebook oferuje on w swoich rozwig-
zaniach reklamowych opcje pozyskania kontaktu po-
przez formularz kontaktowy. To co moze na poczatku
odrzucag, to petna obstuga w euro i ustalanie stawek
w tej walucie, jednak wynagrodzi nam to zapewne

jakos¢ pozyskanych leaddw.

- 1

Aktywni uzytkownicy
LinkedIna to bowiem
wdzieczni odbiorcy dla
wielu branz od meblarstwa
po fotowoltaike.

Poza Linkedinem warto réwniez zwréci¢ uwage

na szerokie mozliwosci, jakie w kwestii pozyskania
klienta daja reklamy Google Ads. Dzieki rozwigzaniom
googlowskim mozemy wyj$¢ poza ramy pojedyncze;
platformy i pokaza¢ swojg reklame zaréwno w wyszu-
kiwarce Google, w reklamie kontekstowej na stronie
New York Timesa oraz jako klip przed popularng
piosenka na YouTubie. Czy zatem jest to tez odpo-
wiednie srodowisko do reklamy leadowej? Jak w kaz-
dym przypadku wszystko zalezy od wielu elementdw.
Najwazniejsze jest trafienie w potrzebe klienta. W tym
wypadku warto zwrdci¢ uwage na mozliwosci reklam

inteligentnych w sieci Google Adwords.

Bazujac na docelowym CPA, kampanie inteligentne

w sieci reklamowej optymalizujg stawki w kazdej aukdji
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Rys. 2. LinkedIn - panel reklamowy

reklamowej na podstawie prawdopodobieristwa kon-
wersji, by zapewni¢ Ci najwyzszg mozliwg wartos¢.

W trakcie kampanii kierowanie jest optymalizowane,
CO 0znacza, ze Twoje reklamy coraz czesciej wy-
Swietlajg sie tam, gdzie przynoszg najlepsze wyniki.
W odpowiednich przypadkach kampanie inteligent-
ne w sieci reklamowej korzystajg z dynamicznego
pozyskiwania nowych klientéw, by dopasowac Twoj
plik danych do tych uzytkownikow, ktorzy z najwiek-
szym prawdopodobienstwem zrealizujg konwersje.
Kwalifikujgcy sie reklamodawcy, ktorzy majg kam-
panie inteligentng w sieci reklamowej korzystajgca
z okreslania docelowej stawki CPA, moga pfaci¢

za konwersje, a nie za klikniecia. Podczas konfigu-
rowania kampanii przejdz do sekgji ,Okreslanie
stawek”. Znajdz nagtowek ,Pfac za" i wybierz z menu
,Konwersje". Dobre copy plus przejrzysty formularz
kontaktowy, mogg sprawi¢, ze zatka nam sie lejek

sprzedazowy od nadmiaru dobrych leaddw.

Jak to bedzie z tym 2021?

W kwestii kontaktéw i odpowiednich klientow

rynek nie stoi w miejscu i szuka klienta tam, gdzie

NUMER 01/2021

FIRMER

54

jeszcze nie byto konkurencji. Nie byfo lub o nim
zapomniata. Takim miejscem jest z catg pewnoscia
wyszukiwarka Google. Ten rok bedzie bowiem
powrotem do podstaw. Skoro lead to wyrazenie
checi sprzedazy, to ktére z narzedzi bardziej wy-
raza chec niz wyszukiwarka internetowa. Reklama
w sieci wyszukiwania jest bowiem podstawowg
odpowiedzig na potrzebe klienta wyrazong odpo-
wiednim zapytaniem. Po naszej stronie pozostaje
zdefiniowanie, jakie stowa kluczowe powigzane

z naszym produktem sg istotne w wyszukiwaniu
naszych klientow. Bo skoro prowadzimy sktad
opatu w Czeladzi, czy nie warto by¢ na pierwszym
miejscu w wyszukiwarce na fraze ,wegiel Czelad?".
To raczej jasne. A pierwszymi w sieci w obecnej
strukturze moga by¢ tylko Ci, ktérzy reklamuja sie
w sieci Google Ads. Fani SEO - ilebyscie nie pozy-
cjonowali - reklama w sieci wyszukiwania bedzie

od Was wyzej na liscie.

Rok 2020 udowodnit nam po raz kolejny, ze nie
warto przywigzywac sie do jednej wiasciwej strate-
gii reklamowej. To, co ,data” nam pandemia, czyli
skokowy wzrost prostych kampanii leadowych,
ukroécita w Europie dyrektywa Komisji Europejskiej,
przypominajac, ze nic nie zwalnia nas z posza-
nowania prawa, ktére wielu marketeréw mocno
naginato przy pozyskiwaniu danych. Koniec roku
dat nam jednak jedng statg i jedno zaskoczenie.
Zaskoczeniem dla wielu bedzie powrdt do mody
reklam w sieciach wyszukiwania. A stata? Stata po-
zostaje jasna - jesli masz dobry produkt i popraw-
nie prowadzisz kampanie reklamowg - zawsze

spotkasz swojego klienta.




fot. Kelly Sikkema / unsplash.com
/

ROBERT MARCZAK

Dotarcie do wtasciwego klienta z komunikatem to dopiero potowa sukcesu.
Kluczem, ktéry pozwoli pozyskac klienta, jest odpowiednia strona docelowa. Jak
zatem przygotowac landing page, ktéry pozwoli Ci efektywnie realizowac cele

biznesowe i w konsekwencji zwiekszy sprzedaz? Poznaj 7 elementdw, ktore musisz

znac, aby Twoja strona docelowa osiggneta sukces.




ROBERT MARCZAK

Konsultant w Takaoto.pro, autor bloga o lead generation:
https://marczak.me. Doswiadczony marketer specjalizujgcy sie
w strategiach i optymalizacji proceséw sprzedazowych online i lead

generation. Szkoleniowiec i konsultant z doswiadczeniem w pracy ze

Co to jest landing page?

Landing page (strona docelowa) w kontekscie ptatnych
reklam jest miejscem, na ktére kierowany jest odbiorca
po kliknieciu komunikatu reklamowego (np. baner lub
reklama tekstowa Google Ads). W przeciwienstwie do
strony firmowej powinien realizowac jeden, precyzyjnie

okreslony cel.

Zwykle ten cel jest zasygnalizowany w reklamie, a jego
zwienczeniem jest nagtowek i przycisk CTA na stronie
docelowej. Dzieki temu masz pewnos¢, ze sprowadzony
ruch przefozy sie na oczekiwang konwersje, a odbiorca
w prosty sposéb bedzie mogt zrealizowac konkretng
akcje, np. zapis na szkolenie lub zakup okreslonego

produktu z Twojej oferty.

Mozna powiedzie¢, ze:

N )

Przepis na dobry landing
page musi uwzgledniac
content, design oraz
kwestie techniczne.
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startupami, e-commerce i Saas.

Pierwszy z tych etapdw to tworzenie tresci, ktore majg
przekona¢ odbiorce do oferty serwisu, a nastepnie
naktoni¢ go do decyzji zakupowej lub np. dopisania sie

do subskrypdji.

Warstwa contentu musi by¢ odpowiednio ,opakowa-
na". Za te role odpowiada design. Musisz dobra¢ do
swojego serwisu takie elementy graficzne, ktére pozwola
na skuteczng konwersje. Wreszcie, warstwa techniczna.
Serwis musi by¢ m.in. odpowiednio wykonany, powi-
nien mie¢ certyfikat SSL oraz dobrze prezentowac sie

na urzadzeniach mobilnych (zgodnos¢ z zasadg Mobile
First), jak i umozliwia¢ szybkie wczytanie tresci czy kom-

fortowe przemieszczanie sie miedzy podstronami.

Google lead generaton x m §Q
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W kontekscie stron docelowych nalezy przywoftac

bardzo wazna kwestie - odpowiednio przygotowany lan-

ding page stanowi kompromis pomiedzy obszernoscig
strony firmowej, a celami biznesowymi, ktére musisz
zrealizowac. W ponizszym artykule w duzej mierze
skupie sie na przygotowaniu strony z myslg o pfatnym

ruchu z kampanii Google i Facebook Ads.

Jezeli przygotowujesz landing page, musisz zwrdcic
szczegblng uwage na ponizsze czesci sktadowe stro-

ny docelowe;j:

B kto jest odbiorcg komunikatu reklamowego;
B przycisk wezwania do dziatania (CTA);

m  formularz

B spdjnosc przekazy;

B jezyk korzysci;

B dopasowanie do urzadzer mobilnych.

Nie zapomnij na koniec o kluczowej kwestii - przete-

stuj, zanim cokolwiek opublikujesz.

Kim jest Twdj idealny klient?

Praktycznie kazda ksigzka poswiecona marketingowi

rozpoczyna sie od zagadnienia ,person marketingo-

wych”. Nim zaczniesz prace nad strong docelowg, upew-

nij sie, ze wiesz, kim jest Twoj potencjalny klient.

Pomocne mogg okazac sie ponizsze pytania:

1. Kim jest Twoj idealny klient?
lle ma lat? Gdzie mieszka i gdzie pracuje? Jakie ma
wyksztatcenie? Jakiej jest ptci? itp.

2. Jak wyglada jego typowy dzien?

Jak ksztattuje sie jego aktywnos¢ w ciggu dnia?
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Z jakich urzgdzen korzysta? Kiedy jest aktywny i kie-

dy optymalnie mozna sie z nim skontaktowac?
3. W jaki sposob Twoj produkt lub ustuga rozwigzuja
kluczowy problem, z ktérym boryka sie klient?
4. Co sprawia, ze Twoj produkt lub ustuga sg godne
uwagi?
Co wyrdznia je na tle konkurencyjnych rozwigzan?
5. Co moze by¢ czynnikiem blokujgcym podje-
cie decyzji?
6. Jakwptyngc najego decyzje?
Co jest dla niego wazne przy podejmowaniu decy-

zji zakupowych?

Jesli znasz odpowiedzi na powyzsze pytania, przygoto-
wanie skutecznych, dopasowanych do odbiorcy tresci,

nie bedzie stanowito problemu.

Wezwanie do dziatania (CTA)

Mozna powiedzie¢, ze miarodajnoscig dobrze wykona-
nego landing page’a jest umiejetne wkomponowanie
w serwis przycisku CTA. Przyjmuje sie, ze powinien on
znalez¢ sie na pierwszym ekranie strony docelowe;j,

powyzej linii zgiecia.
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Musi by¢ odpowiednio wyeksponowany, a jego tres¢ po-
winna jednoznacznie poinformowac odbiorce o funkcjo-
nalnosci, ktéra bedzie aktywowana po kliknieciu. Dobrze
wykonany przycisk call to action (CTA) to taki, ktory
bedzie widoczny, dobrze skomponowany ze strong oraz
udzielajacy jednoznacznej odpowiedzi na pytanie inter-

nauty: Co sie stanie, gdy tutaj klikne?

Formularz

Gdyby uwaznie przesledzi¢ grupy, na ktérych dysku-
tujg marketerzy i przedsiebiorcy, mozna by dojs¢ do
stusznego wniosku, ze problematyczng kwestig jest jego
diugos¢. W branzy wcigz panuje przekonanie, ze krotszy
formularz oznacza wyzsza konwersje. Trudno sie z tym
nie zgodzi¢, trzeba jednak spojrzec na to zjawisko nie-

Co szerzej.

Juz na etapie projektu struktury formularza trzeba
upewnic sie, jakie dane on gromadzi. Dla Ciebie oczy-
wiscie najwazniejsze sg informacje typowo biznesowe,
ktore mogg przyniesc¢ mierzalne efekty. Wiele 0séb

niechetnie podaje w formularzach swoje dane wrazliwe.




Jest to tez problematyczne w ujeciu RODO. Warto wiec
postawi¢ na formularz, ktéry zapewni Ci dostep tylko
do informacji, ktére mogg przekuc sie w realne efek-
ty biznesowe. Koniecznie nalezy zadbac tez o zgody
marketingowe oraz precyzyjne informacje dotyczace

przetwarzania danych na stronie.

Message match - spdjny przekaz

Pierwszg rzeczg, jaka uzytkownik podda weryfikacji

po wejéciu na landing page, bedzie to, czy informacje, ja-
kie sg tam umieszczone, sg zgodne z tym, co obiecywata
reklama. Jesli komunikat zawiera dane np. o promodjj,

a nie znajdujg one wyraznego odzwierciedlenia w serwi-

sie, to zachodzi ryzyko zdezorientowania odbiorcy.

Uzytkownik najprawdopodobniej jesli szybko nie
zobaczy tresci potwierdzajgcej informacje z reklamy
(na przyktad gwarancje odebrania bonu rabatowego
20%), to zamknie te karte w przegladarce i przejdzie do

konkurencyjnego wyniku.

Podstawowe dane o niespéjnosci Twojej strategii ko-
munikacyjnej mozna wyciagnac¢ z Google Analytics. Sg
one wyrazone jako wspotczynnik odrzucen bounce rate.
Nalezy pamietac o tym, by wczesdniej dla stron typu one
page zmodyfikowac kod $ledzenia w GA. Tylko wtedy
mierzalnosc¢ tego wspotczynnika bedzie miata charak-

ter obiektywny.

Jezyk korzysci

Jak pisa¢ na dobrym landing page'u? OdpowiedZ na to

pytanie jest prosta.
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Tresci muszg byc
formutowane w taki sposob,
aby odbiorca moégt odczuc
korzysc, jakg osiggnie,

gdy wybierze wtasnie

TwOj produkt.

_

Jesli nie wiesz, czy korzysci bedg miaty dla odbiorcy okre-

$long warto$¢, mozna zastosowac technike ladderingu.

Pozwala ona w prosty sposéb ustali¢ ukryte motywacje
kupujgcego. Dobrze przygotowany laddering sktada sie
z pytan, ktére skupiaja sie na analizie korzysci zakupo-
wych wedtug wielu réznych grup: od korzysci emocjonal-

nych do wyréznikéw produktu.

Chcac upewnic sie, ze stworzona przez Ciebie strategia
jest dobra, poswiec kilka chwil i sprébuj odpowiedzie¢

na nastepujgce pytania:

B Cotojest?
m  CoCitodaje?

B Co to daje klientowi, ze mu to daje?

Ostatnie pytanie, cho¢ brzmi jak tamigtdwka, w istocie
wymaga chwili zastanowienia. Odpowiedzenie sobie

na nie pozwala pozna¢ motywacje klienta i zapoznac sie
z realng korzyscia, jaka moze stanowi¢ dla niego Twoj
produkt lub ustuga. Laddering to skuteczna i popular-
na technika, ktérg warto wdrozy¢ nawet w wiekszych
przedsiebiorstwach. Czesto zdarza sie, ze firma, ktéra

nie zastanawiafa sie nad korzysciami od strony klienta,
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nagle zmienia swojg polityke dotyczacg tresci, co skutku-

je wzrostami sprzedazy.

Dopasowanie do mobile

Google juz jakis czas temu wprowadzito zasade Mo-
bile First. Co to oznacza dla wiascicieli stron? Przede
wszystkim, koniecznos¢ jak najlepszego zoptymalizowa-
nia serwisu dla urzadzen mobilnych. To, czy narzedzia
analityczne Google uznajg, ze serwis jest kompatybilny
z tymi urzgdzeniami, moze miec realny wplyw na miej-

sce w wynikach wyszukiwania.

Juz pod koniec 2018 roku ponad potowa ruchu

na stronach internetowych w Polsce byta generowana
na urzadzeniach mobilnych. Tworzac dobry serwis, nie
mozna lekcewazyc tak duzej liczby potencjalnych klien-
téw. Dlatego tez juz na etapie projektu, warto upewnic
sie, ze dobrze prezentuje sie on nie tylko na ekranie
laptopa, ale i na smartfonach, ktére na dobrg sprawe

napedzajg ruch we wspofczesnym internecie.

fot. Med Badr Chemmaoui / unsplash.com
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Nie zapomnij przetestowac
strony

Twaj serwis mozesz przeanalizowac na wiele sposobdw, wy-
korzystujac w tym celu sporo narzedzi. Cze$¢ z nich jest dar-
mowa i ogdlnodostepna. Zdecydowanie warto zweryfikowac
serwis w ustudze PageSpeed od Google. Trwajgcy mniej niz

minute proces moze dostarczy¢ wielu cennych danych.

Upewnij sie, ze formularz kontaktowy dziata poprawnie. Po-
staw sie w roli uzytkownika i z alternatywnego konta e-mail
sprébuj pobrac e-book, jaki chcesz oferowad. Czy link dziata?

Czy skonwertowany lead przechodzi na Thank You Page?

Warto potozy¢ duzy nacisk
na aspekt techniczny
landinga, bo z biegiem czasu
to wiasnie te elementy
mogg zawazy¢ na sukcesie
Twojego projektu.

—_—

Juz od pewnego czasu to wiasnie takie czynniki, jak
szybkos¢ wczytywania strony, maja przetozenie na koszt

pozyskania leada.

Dobrze konwertujgcy landing page wymaga sporej
wiedzy oraz umiejetnego wywazenia contentu, czesci
technicznej i designu. Stosujac sie do zawartych w tym
artykule wskazéwek, mozesz zwiekszy¢ szanse wdra-
zanego projektu, co w ostatecznym rozrachunku moze

zawazy¢ na jego przysztosci w sieci.




PRAKTYCZNA CHECKLISTA DLA MSP

— ADRIAN PREDKIEWICZ —

Prowadzac firme i oferujgc konkretne ustugi, z pewnoscig spotkata Cie sytuacja,
w ktorej pojawita sie potrzeba wystania wyceny lub przedstawienia oferty.
Szczegolnie, gdy Twoj biznes cechuje sie indywidualnym podejsciem do klienta.
Niektorzy w sytuacji, gdy otrzymajg zapytanie, wysytajg kompleksowy dokument
PDF, a inni poprzestajg na wiadomosci tekstowej z ceng. Jaki sposob sprawi
jednak, ze zwiekszysz swoje szanse wygranej w walce o zlecenie lub przetarg?



ADRIAN PREDKIEWICZ

Konsultant ds. marketingu strategicznego i komunikacji. Planuje, wdraza

i ulepsza kompleksowe dziatania marketingowe i PR-owe dla firm. tgczy
doswiadczenie, kreatywnos¢ i wiedze, wypracowujac celne rozwigzania.
Szeroki zakres wykonywanych zadan i praca z firmami z réznych branz daty
mu umiejetnosci tworzenia i wdrazania zréznicowanych kampanii wedtug
oczekiwan rynku. Autor bloga na stronie https://adrianpredkiewicz.pl.
Prywatnie lubi miedzy innymi $ciga¢ sie na gokartach, biega¢ i uprawiac inne
sporty oparte na rywalizacji.

Oferta dla klienta - forma

wysytki Czasy, w ktorych krétka

wiadomos¢ tekstowa
Wraz z ceng napisana

Coraz wieksza konkurencja wymusza na firmach dopra-

cowywanie kazdego procesu, poczynajac od samego

matg, domysing czcionkg
produktu lub ustugi, a na sprzedazy konczac. PrzejdZzmy W Od pOWiedZi na maHa mia+a
szanse 0siggngc skutek,

bezpowrotnie minety.

_

Szczegolnie, gdy konkurencja juz dawno potrafi przed-

przez bardzo wazny etap sprzedazy, jakim jest ofertowa-
nie i sprawdzmy, jak nasz potencjalny klient, w konkret-

nym przypadku, szuka dostawcy.

Zatézmy, ze prowadzisz agencje interaktywnga, ktéra

specjalizuje sie w tworzeniu stron www. Masz imponujg-

ce portfolio stworzone na przestrzeni lat, lecz wiekszos¢

klientéw pozyskujesz poprzez polecenie.

W sytuacji, gdy walczysz o zdobycie zlecenia po zapyta-
niu z maila lub formularza na stronie, nigdy nie udaje Ci
sie doprowadzi¢ sprzedazy do konca. Dlaczego? Moze

problem tkwi w ofertowaniul
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stawi¢ propozycje wartosci w formie estetycznego do-
kumentu, ktéry pézniej moze zaprezentowac i obronic

na kazdym spotkaniu.

Dochodzisz wiec do wniosku, ze jako przedsiebiorca
w firmie o doskonatej renomie powinienes$ dopracowac
oferty w taki sposéb, aby byty jednoczesnie narzedziem

sprzedazowymi i wizytowka.



https://adrianpredkiewicz.pl

Jak to zrobi¢ w taki sposéb, aby osiggnac pozadany efekt
w postaci nowego zlecenia lub zaproszenia na spotkanie
podczas nastepnej rozmowy telefonicznej? Zobacz prak-
tyczng checkliste i sprawdz, czy zadbate$ o obecnos¢

kazdego z punktow.

Idac przyktadem agencji interaktywnej, mogtbys wyko-

nac prezentacje w takich narzedziach, jak:

B Google Prezentacje
B PowerPoint
B Keynote

B Canva

We wspomnianej prezentacji mozna zaplanowac tresc
przyktadowej oferty z danymi treSciami do uzupetnie-
nia, ktére bedg tworzone zaleznie od klienta. Catos¢
oczywiscie w zgodzie ze stworzong identyfikacjg wizu-
alng i brandingiem firmy. Pozwoli to zaoszczedzi¢ czas
w sytuacji, gdy sptywac zacznie coraz wiecej zapytan

i zachowac spojnos¢, co bytoby trudne, gdyby tworzyc

kazda oferte od nowa.

Klient poszukujgc od zera odpowiedniego dostawcy

ustug, w przypadku agencji interaktywnej, najczesciej:

1. Wysle zapytanie do kilku firm, ktore wzbudzajg
najwieksze zaufanie po wstepnym researchu w me-
diach spotecznosciowych, na stronie internetowej

lub za pomocg innych mediow.

2. Opisze swoje wymagania firmie, a by¢ moze
przeprowadzi nawet z kazdg wybrang firmga briefuja-
cg rozmowe telefoniczng. Podczas takiej rozmo-

Wy opisze swoje zapotrzebowanie i oczekiwania,
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abyscie mogli jako firma stworzy¢ bardziej dopaso-

wang, indywidualng oferte.

3. Bedzie czekal na otrzymanie od firm ofert
wspotpracy. Wptyw na wybor bez watpienia bedzie
tutaj miat czas od rozmowy do wystania oferty
zwrotnej. Klient zawsze okresli sobie okno czaso-
we, w ktérym czeka na oferty. Jezeli je przegapisz
i wyslesz dokument zbyt p6zno, wykonawca moze
juz dawno zostac¢ wybrany. Najlepszg metoda jest
wystanie maila z przewidywanym terminem dostar-

czenia oferty, a nastepnie dotrzymanie obietnicy.

4. Wybierze oferte na podstawie spéjnosci, dopaso-
wania do jego potrzeb, a takze estetyki i komunika-
tywnosci (firma, ktdéra w sposéb prosty opisze nawet
najbardziej zawite zagadnienia, zwieksza szanse

na wygrang).

5. Odpisze firmie, ktéra wybrat, aby zadac kilka py-
tan uzupetniajgcych i zacza¢ prace. Reszte prawdo-

podobnie zignoruje, a ich oferty péjdg na marne.

Czy widzisz juz, dlaczego lepiej jest poswieci¢ wiecej
Czasu na estetyczne i zrozumiate przedstawienie in-
dywidualnej oferty niz wykonanie wiekszej liczby ofert,
lecz Sredniej jakosci? Podejrzewam, ze nie masz zbyt

wielu watpliwosci.

Praktyczna checklista dla
sektora MSP - niezbedne
elementy oferty

Tworzac nastepne oferty dla swoich klientéw, sprawdz,

czy zawierajg kazdy z ponizszych punktéw. Zawarcie
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informacji wymienionych ponizej, w odpowiedniej opra-
wie graficznej i zrozumiale pod wzgledem tekstu, moze
skutkowac ogromnymi postepami i wygranymi przetar-
gami nawet na bardzo konkurencyjnych rynkach. Jakie

punkty okazujg sie niezbedne?

B Informacje o firmie i dane kontaktowe,

B analiza firmy klienta i jej potrzeb na podstawie
informacji uzyskanych w internecie lub podczas
wczesniejszej rozmowy,

B krotki opis sukceséw, osiggniec i zasiegu dziatania
(z linkiem do miejsca, gdzie mozna uzyskac wie-
cej informacji),

B referencje i rekomendacje, zaleznie od mozliwosci
wraz z case studies,

B opis wyzwania, sposob podejscia do zlecenia
i zasoby,

B opis samej ustugi firmy, a doktadnie motywacja, jaka
stoi za zaproponowaniem danego zakresu obstugi,

B proponowany zakres ustugi wraz z cena,

B Opis procesu wspotpracy i zawierania umowy,

B informacja o mozliwych dodatkach, innych ustugach
i produktach firmy,

B proponowany terminarz wspotpracy i opis, okresle-

nie kamieni milowych,

B wezwanie do dziatania wraz ze zdjeciem sprzedaw-
¢y lub zespotu,

B spis tresci, najlepiej klikalny, aby uzytkownik mogt
szybko dotrze¢ do najbardziej interesujgcego go

miejsca w dokumencie.

Cata oferta pdzniej bedzie Swiadczyta nie tylko o zaan-
gazowaniu firmy, lecz jej profesjonalizmie. Przeciez jezel
nawet wysfany materiat na tym etapie jest na wysokim
poziomie, przewyzszajagcym konkurencje, podobnie

moze by¢ z rzeczywista ustuga, prawda?

Gotowe szablony, a indywidualne
projekty graficzne ofert

Mozesz zastanawiac sie, czy na etapie, w ktérym znajdu-
je sie Twoja firma, lepiej bedzie skorzystac z szablonu,
czy moze zleci¢ prace nad ksztattem oferty projektanto-

wi, grafikowi.

Stworzenie szablonu, identyfikacji wizualnej oferty jest
mozliwe jedynie w sytuadcji, gdy potfgczymy kompetencje
sprzedazowe, wiedze o firmie, jej projektach, a takze
inne informacje zawarte w powyzszej checkliscie z odpo-

wiednig szatg graficzna.

fot. Pixabay / pexels.com
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Powszechnie stosowanym sposobem jest skorzysta-

nie z gotowych szablondw, aby nastepnie poddac je
obrébce i dopasowac do konkretnej firmy. Wtedy mamy
okazje dopracowac szczegoty i ogdlng strukture, aby
pdzniej wystac catos¢ do grafika w celu dopracowania.
Nalezy natomiast tak dostosowac oferte, aby byta tatwa

w edydji i zapisie w pozgdanym formacie, np. PDF.

Istnieje wiele witryn, na ktérych znajdziesz ogromny
wybor szablondw i inspiracji dotyczacych ofert dla
najrézniejszych bizneséw. Czesto w ramach abona-
mentu mozemy $ciggna¢ dowolng liczbe szablondw,
aby zweryfikowac, ktéry w najwiekszym stopniu mozna

dopasowac do naszych potrzeb. Wiele z nich cechuje sie
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nowoczesnoscig, estetyka i duzymi mozliwosciami edycji.
A jezeli jestes$ ciekawy, jak wygladajg oferty w branzy,

w ktorej obecnie dziata Twoja firma, nie ma nic prost-
szego od ich zdobycia. Wystarczy wysfac zapytania do

konkurendji i zebra¢ przyktadowe dokumenty.

Inspiracjg mogg okazac sie tez organizacje dziafajace
w innych branzach. Sposéb ten umozliwia otrzymanie
rzetelnej informacji zwrotnej i doskonalenie strategii,

czynigc proces ofertowania bardziej dopracowanym.

Pozostaje mi zyczy¢ Ci powodzenia we wdrazaniu check-

listy i wchodzeniu na kolejny poziom ofertowania.
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PIOTR KANTOROWSKI

Przedsiebiorca, radca prawny, autor, podkaster, ultramaratoriczyk. Od ponad 7 lat prowadzi Kancelarie Prawng
Kantorowski, Gfab i Wspdlnicy, ktéra'wspiera przedsiebiorcow w ich codziennych wyzwaniach w tym przede
wszystkim na rynkach e-commerce, digital marketingu i IT. Jeden z autoréw ksiazki Prawo dla Biznesu. E-commerce
i wielu specjalistycznych publikacji. Od ponad dwdch lat prowadzi swéj podcast Prawo dla Biznesu, w ktérym w juz
ponad 100 0dcinkach pomaga przedsiebiorcom wykorzysta¢ prawo na ich rzecz w biznesie. Biegacz, a od pewnego
czasu ultramaratonczyk, ktéry na swoim koncie ma biegi ponad 100 km. Od zawsze pasjonuje sie biznesem
i przedsiebiorczoscig, a role prawa widzi w tym, aby pomagato przedsiebiorcom realizowac ich najwazniejsze
i'najbardziej Smiate pomysty.

TO 9 RZECZY, O KTORYC
POWINIENES WIEDZIEC

W czasie pandemii COVID-19 e-commerce rozwija sie bardziej niz preznie.
Z duzg pewnoscig dzieje sie tak z tego powodu, ze jeszcze w czasie, gdy offline

funkcjonowat bez zaktécen, biznes online juz przezywat swéj renesans.



https://prawodlabiznesu.eu/podcast/

Rzecz jasna, wiele oséb zaktada nowe sklepy interne-
towe. Niemniej, znaczna cze$¢ oséb ma na tyle duzy
budzet, ze nie musi tego robi¢ od podstaw i decyduje
sie naby¢ juz funkcjonujgcy sklep internetowy. Jak zrobic

to zaréwno legalnie, jak i bezpiecznie?

1. Co (w Swietle prawa) skiada
sie na sklep internetowy?

Jezeli jestes laikiem w zakresie e-commerce, to by¢
moze nigdy nie zastanawiates sie nad tym, co zawiera
w sobie sklep internetowy. Coz, wcale mnie to nie
dziwi, bo i czemu miatoby takie rozwazanie stuzy¢?
Jesli jednak realnie myslisz o zakupie sklepu inter-
netowego, powinienes tej kwestii poswieci¢ nieco
uwagi. Podkresle jednak, ze nawet jesli e-commerce
jest Ci bliski, masz wiedze na temat tego, co kryje

sie pod okresleniem sklep internetowy, to przed
jego zakupem warto, zebys potgczyt swojg obecng
wiedze z kwestiami prawnymi, ktére sie z tym wigza.
Dopiero to da Ci mozliwos¢ bezpiecznego i legalnego
nabycia funkcjonujgcego e-commerce, co pozwoli
unikng¢ problemow, w tym prawnych i finansowych,

W przysztosci.

Zacznijmy wiec od wyjasnienia, co kryje sie pod poje-
ciem ,sklep internetowy”, jesli rozwazamy jego znacze-
nie pod wzgledem prawnym. Mdwigc sklep internetowy,

mamy w szczegdlnosci na mysli:

domene,

B interfejs graficzny,

B program komputerowy zawarty w backendzie,

B prawa autorskie lub licencje do utwordw, takich jak:

tekst na stronie czy grafiki lub zdjecia,
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B znaki towarowe,
B Dbazy danych w tym osobowe,

B wszelkg dokumentacje prawna.

Juz tylko po tej ,wyliczance” mozna zgadywac, ze ta
kwestia wcale nie nalezy do najprostszych w uje-

ciu prawnym.

2. Jak kupic sklep internetowy
i czy ma to znaczenie?

Zacznijmy od tego, ze:

N )

Mozemy kupic albo
Wytgcznie ,sam” sklep
internetowy albo cate
przedsiebiorstwo, tudziez
jego zorganizowang czesc.

Coz, bedzie to robi¢ diametralng réznice, gdyz w tym
pierwszym przypadku nie ponosimy co do zasady
odpowiedzialnosci za ewentualne diugi sprzedajacego,
a w tym drugim - wrecz odwrotnie. Co wiecej, musisz
wiedzie¢, ze jesli sklep internetowy nabedziesz jako
chocby zorganizowang czes$¢ przedsiebiorstwa, to wraz
z majgtkiem przejmiesz tez pracownikow tego e-com-
merce. Tym samym, przede wszystkim zwrd¢ uwage

na to, jakg konkretnie zawierasz umowe i czego ona
dotyczy, poniewaz ma to pierwszorzedne skutki dla

Twojego biznesu.

FIRMER

NUMER 01/2021



3. Audyt sklepu internetowego

Niezaleznie od tego, na jakiej podstawie zamierzasz
naby¢ sklep internetowy, i tak nie ominie Cie jego audyt,
gdyz w przeciwnym razie tak czy inaczej mozesz miec¢
problemy prawne. Rzecz jasna, szczegdtowa kwestia
audytu nie jest mozliwa do wyczerpania na famach
,FIRMERA" i to nawet jesli ,zawladnatbym” wieksza
czescig danego numeru, ale z pewnoscig da sie przed-
stawi¢ przynajmniej okreslone pola, ktére bedg tu miaty
znaczenie. W kazdym razie, w ramach tego artykutu
wystarczy miejsca, aby zasygnalizowac i krotko omowic,
jakie obszary powinny by¢ przez Ciebie sprawdzone,
zaudytowane, przed podjeciem decyzji o nabyciu skle-

pu internetowego.

4. Audyt marki - znak towarowy
i prawa autorskie

Na zakup sklepu internetowego z duzg dozg prawdo-
podobienistwa mozemy sie zdecydowac, poniewaz jego
marka jest juz - mniej lub bardziej - rozpoznawalna.
Marka, czyli znak towarowy. Juz w tym miejscu pojawia
sie pierwsze pole do analizy. Nierzadko dzieje sie bo-
wiem tak, ze oznaczenia mniejszych bizneséw kolidujg
z o0znaczeniami innych, czesto znacznie wiekszych.

Z mojego doswiadczenia jednym z czestszych powodow
nabycia funkcjonujgcego juz sklepu internetowego jest
renoma jego marki, dlatego tez przede wszystkim warto
zweryfikowad, czy z marki tej mozna legalnie korzystac.
Aby taki audyt przeprowadzi¢, trzeba co najmniej zba-
dac zarejestrowane juz znaki towarowe i to nie tylko te
polskie, ale takze unijne zarejestrowane w EUIPO, czyli

Urzedzie Unii Europejskiej ds. Wiasnosci Intelektualnej.
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Co wiecej, zweryfikuj takze, czy marka, ktérg zamierzasz
naby¢, zostata zarejestrowana jako znak towarowy.

Z jednej strony, bedzie to z pewnoscig duzym plusem

w kontekscie oceny e-biznesu. Z drugiej, bedzie tak tylko
o tyle, o ile zwrdécisz na to uwage i zawrzesz odpowied-

nie postanowienia w umowie.

W kontekscie marki na tym jednak nie koniec.

N )

Wiekszos$¢ marek stanowi
nie tylko znak towarowy, ale
takze utwor w rozumieniu
ustawy o prawie autorskim
| prawach pokrewnych.

Jesli wiec zamierzasz kupi¢ biznes online, koniecznie
upewnij sie, czy w jego sktad wchodzg majatkowe prawa
autorskie do logotypu. Jak to zrobi¢? Po pierwsze, ustal,
kto byt autorem logo, a jesli byt nim kto$ inny niz sprze-
dajacy, zweryfikuj, czy zostata zawarta odpowiednia
umowa. Od razu wyjasnie - jesli logo zostato kupione

(tylko) na fakture, to nie jest najlepiej.

Finalnie, jesli sprawdzisz obie te kwestie, pamietaj, aby za-
pewni¢ sobie we wiasnej umowie przeniesienie praw au-
torskich oraz praw z rejestracji znaku towarowego na swo-
ja firme. Aby tak byfo, powinienes przede wszystkim
zawrzec pisemng umowe, okresli¢ w niej pola eksploatacji,
ktérych dotyczy przeniesienie majagtkowych praw autor-
skich, wskazac na nabycie prawa ochronnego do znaku

towarowego oraz zawrze¢ kilka innych postanowien.




5. Audyt zdjec i tekstow

Skoro jestesmy juz przy prawach autorskich, to warto,
abym opowiedziat Ci pewng historie. Otéz juz kilkana-
Scie razy miatem zgtoszenia od klientdéw naszej kancela-
rii, ze inny e-commerce bezprawnie - zeby nie uzywac
bardziej dosadnych stéw - skopiowat z ich sklepu
internetowego zdjecia i teksty. Przyznam, ze jeszcze
nigdy nie skierowatem zadnej z tych spraw do sadu, ale
prawie zawsze w dostownie kilka dni po skierowaniu sto-
sownego wezwania do takiego biznesu caty sklep znikat

z internetu na co najmniej kilka tygodni.

Jak sie okazuje, znaczna cze$¢ nowych i matych bizne-
sow nie jest Swiadoma tego, ze nie mozna bez odpo-
wiedniej licencji korzystac z wiekszosci cudzych zdjec

i tekstow. Prowadzi to do tego, ze w celu ograniczenia
kosztéw zatozenia biznesu online oba z wyzej wymienio-
nych sg bez pytania ,pozyczane” od konkurencji. Coz,
rzeczywistos¢ i prawo sg jednak takie, ze tego rodzaju
dziatania sg bezprawne, albo moéwigc dosadniej: niele-
galne, a finalnie niezmiernie tatwe do wykrycia. Jesli wiec
kupujac biznes online, nie chcesz miec tego typu proble-
mow, koniecznie upewnij sie, z jakich zrodet pochodzg

teksty i zdjecia uzyte w sklepie internetowym.

6. Audyt dokumentéw prawnych

E-commerce to takze regulaminy, polityki, dokumenty,
ktére dotyczg odstapienia od umowy, a finalnie réw-
niez poprawna konfiguracja checkboxdéw czy tez sciezki
zakupowej. To takze kwestie, ktére powinny by¢ przez
Ciebie doktadnie poddane audytowi, bo btedy prawne
zwigzane z funkcjonowaniem e-commerce mogg Cie
naprawde duzo kosztowac i to szczegdlnie, jesli naby-
wasz go jako przedsiebiorstwo lub jego zorganizowang
czes(, ale takze wtedy, gdy kupujesz wytgcznie sam
sklep internetowy.

Pamietaj jednak o jeszcze jednej kwestii, przed ktérg do-
tychczas przestrzegatem tylko jako potencjalne ryzyko,
ale od pewnego czasu wiem, ze jest to ryzyko catkiem
realne. Otoz, takze te wtasnie regulaminy, polityki i pozo-
state dokumenty prawne mogg stanowi¢ utwor

w rozumieniu ustawy o prawie autorskim. Wazne jest,
abys to wiedziat i zweryfikowat, czy regulaminy zamiesz-
czone w sklepie internetowym, ktéry chcesz nabyd, nie
byly ,pozyczone” z innego sklepu bez uiszczenia sto-
sownej opfaty na rzecz ich tworcy. Takie dziatanie takze

moze Cie drogo kosztowad, przez co ostroznosc jest co

najmniej wskazana.
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7. Audyt baz danych

Kolejna kwestig, ktérg warto zaudytowad, sg bazy
danych. Od razu wyjasnie, ze w szczegdlnosci bedzie tu
chodzi¢ o dwie takie bazy. Pierwsza, to baza danych oso-
bowych pozyskanych w ramach dziatalnosci sklepu in-
ternetowego. Druga, to baza danych produktéw sklepu.
Te ostatnig zostawimy jednak na marginesie, poniewaz

bedzie mniej kluczowa w kontekscie audytu.

Jesli wiec chcesz zarabia¢ duze pienigdze na dziatalno-
Sci online, to musisz nieustannie pobudzac potrzeby
zakupowe klientéw i potencjalnych klientéw. Do tego
dobrze jest miec¢ solidng baze danych osobowych, do
ktérej mozemy w réznej formie targetowac nasze pro-
dukty, reklamy czy content marketing. W e-commerce
najczesciej najwieksza czes¢ danych osobowych po-
chodzi z zakupdw online. Drugim ich zZrodtem jest zapis
na newsletter. Nie wchodzac w skomplikowane meandry
prawne e-handlu, trzeba przede wszystkim zaznaczyc,
ze nie zawsze i nie kazdemu bedziesz mogt przesytac

informacje handlowe.

Kupujac e-biznes, przede
wszystkim upewnij sie,
skad sprzedajgcy ma
dane osobowe.

—_—

Jesli sam je pozyskat, sprawdz, w jaki sposéb oraz czy ich
pozyskanie byto potgczone z uzyskaniem tak zwanych
zg6d marketingowych czy nie. Pamietaj, nawet jesli
finalnie okaze sie, ze cze$¢ danych, ktére miaty stanowic
przedmiot transakgdji, nie bedzie mozliwa do wykorzy-
stania, to zawsze moze byc¢ to argument wptywajacy

na cene sprzedazy e-commerce. Przede wszystkim
jednak nie kupuj kota w worku, bo mozesz mie¢ z tego

powodu spore problemy.

8. Audyt licencji

Zdecydowana wiekszos¢ sklepdw internetowych nie jest,

jak mozna by to uja¢, ,budowana od podstaw”. Jezeli

fot. KOBU Agency / unsplash.com




sklep zostat stworzony z wykorzystaniem gotowych
rozwigzan, takich jak szablony czy wtyczki, wtedy roz-
sgdnym jest dokonanie audytu rowniez tychze. Na czym
polega taki audyt? Otdz, nalezy sprawdzic licencje wyko-
rzystanych w danym e-commerce gotowych rozwigzan,
w tym w szczegdlnosci tych darmowych oraz sprawdzic,
czy zostaty one wykorzystane zgodnie z licencjg. W przy-
padku czesci z nich nie bedzie co prawda zadnych
ograniczen, inne licencje mogg jednak nakazywac
zamieszczenie stosownych informacji, czy to na pozio-
mie interfejsu graficznego, czy tez w backendzie. Warto
natomiast wiedzie¢, ze nieprzestrzeganie postanowien
w tym przypadku jest w zasadzie réwnoznaczne z bez-

prawnym wykorzystywaniem takiego oprogramowania.

9. Audyt tresci umowy

Nawet jesli sprawdzisz caty e-commerce, ktéry zamie-

rzasz nabyc¢, warto zebys finalnie sprawdzit tez, jaka
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fot. PhotoMIX Company / pexels.com

umowe podpiszesz. Zacznijmy od tego, ze idealnie
bytoby, gdyby zostata ona zawarta w formie pisemnej,
bo tylko ta forma moze doprowadzi¢ do przeniesienia
na Ciebie majatkowych praw autorskich. Nastepnie
upewnij sie, ze umowa ta ma postanowienia dotyczgce
przeniesienia wszystkich powyzszych kwestii, jak rowniez
spraw takich jak przerejestrowanie domeny na Ciebie,
przeniesienie licencji co do poszczegdlnych czesci skfa-
dowych zwigzanych z funkcjonowaniem e-commerce
itp. Pamietaj tez o tym, ze sg to rzecz jasna wytgcznie
kwestie podstawowe, poniewaz kupno e-commerce to
raczej kwestia, ktora wymaga indywidualnego podejscia
i ktérej nie da sie uogolnic dla wszystkich mozliwych
przypadkoéw. Jesli jednak masz Swiadomos¢ juz tylko
tych kwestii, to mozesz by¢ pewny, ze ryzyko narazenia
sie na odpowiedzialno$¢ prawng oraz stracenia zainwe-

stowanych $rodkéw znaczaco sie zmniejsza.
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JAKIE DZIALANIA BEDA
KLUCZOWE W 2021 ROKU?

— PAULINA PIOTROWSKA —

2020 rok byt swoistym sprawdzianem dla nas wszystkich, w tym réwniez dla
pracodawcow, ktorzy musieli szybko odnalez¢ sie w zupetnie nowej sytuacji -
nieprzewidywalnej i petnej chaosu. Pod koniec 2019 roku w branzowych
mediach ukazywaty sie artykuty z prognozami na kolejny rok, a juz 3 miesigce
pozniej wszyscy wiedzieliSmy, ze zyjemy w zupetnie nowej rzeczywistosci,

w ktérej trudno cokolwiek przywidywac. Jedyng statg okazata sie zmiana.



PAULINA PIOTROWSKA

Specjalista ds. komunikacji w Agencji Grow. Z wyksztatcenia dziennikarz
i PR-owiec. Z branzg komunikacyjng zwigzana zawodowo od 7 lat. W Agencji
Grow odpowiada m.in. za dziatania z obszaru public relations, content

W potowie 2020 roku, czyli kiedy pandemia juz na dobre
opanowata nasz kraj, jako Agencja Grow przeprowadzili-
$my nasze coroczne badanie zatytutowane #TrendyHR.
W tegorocznej edycji wzieto udziat niemal 700 dyrekto-
réw, menedzerdw i specjalistow HR, a takze przedsta-
wicieli innych stanowisk, ktérzy majg wptyw na polityke

HR organizadji.

Chcielismy dowiedziec sie, na ile obecna sytuacja wply-
nefa na dziatania pracodawcdéw i jakie majg oni plany

na ostatnie miesigce roku 2020 oraz na rok 2021. I cho¢
celowo wprost o pandemie nie pytalismy, to bardzo
duzo dowiedzielisSmy sie o tym, jak oddziatuje ona m.in.
na polityke firm w zakresie employer brandingu. Co jest
wiec teraz kluczowe dla organizacji? Na jakich obszarach

zamierzajg sie one skupic?

1. Usprawnienie komunikacji
wewnetrznej

Gdy zapytaliSmy naszych respondentdw, jakie dziata-

nia z obszaru employer brandingu zamierzajg podjac¢

w nadchodzgcych miesigcach, to az 62% z nich wskazato
na usprawnienie komunikacji wewnetrznej. Nic dziwne-
g0 - w marcu wiele firm z dnia na dzien przeszto na pra-

ce zdalng, a ludzie przestali spotykac sie w biurach.
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marketingu i social mediéw.

Organizacje zaczety szybko
poszukiwac nowych
kanatow komunikadji

z pracownikami - przede
wszystkim digitalowych.

e

I tak wszyscy zaczeliSmy np. uczestniczy¢ w licznych
wideokonferencjach. Jedni korzystali z Zooma, inni

z Teamsow, a jeszcze inni z ClickMeeting. Intensywnie
zaczeto uzywac rowniez innych narzedzi utatwiajgcych
prace zespotowg i porzadkowanie zadan, jak chocby

Slack czy Trello.

Mozemy spodziewac sie, ze ten trend pozostanie z nami
jeszcze dtugo, a my bedziemy obserwowac, jak te narze-
dzia (i wiele innych, niewymienionych wyzej) rozwijajg sie

i starajg odpowiadac na kolejne potrzeby uzytkownikdw.

Wiele firm juz zrezygnowato z biur, kolejne to planuja,

a jeszcze inne po ustapieniu pandemii chcg wprowadzi¢
hybrydowy model pracy. Oznacza to, ze ta zdigitalizo-
wana komunikacja wewnetrzna pozostanie dla wie-

lu codziennoscia.
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Tym, co jest niezmienne - byto i bedzie trendem w ko-
munikacji wewnetrznej - jest autentycznos¢ i transpa-
rentnos¢. W czasie niepewnosci, kiedy pracownicy nie
wiedzg, co dzieje sie w organizacji, tatwo mogg zrodzic
sie plotki, ktére nie prowadzg do niczego dobrego.
Dlatego firma musi pamieta¢ o komunikacji z pracowni-
kami, o informowaniu ich o swoich planach i dziataniach.
Dzieki temu poczuja sie pewniej, bedg spokojniejsi oraz

bardziej zmotywowani do pracy.

2. Wykorzystanie kanatéw social
media

Media spotecznosciowe to kolejny wazny punkt

na liscie oséb odpowiadajgcych za dziatania employer
branding w organizacjach. 54% uczestnikéw bada-
nia #TrendyHR_2020_21 zadeklarowato, ze bedzie
uwzgledniac je w planowanych aktywnosciach. So-
cial media mogg by¢ Swietnym narzedziem zaréwno
wspomnianej wyzej komunikacji wewnetrznej adreso-
wanej do pracownikéw, jak i zewnetrznej kierowanej

do kandydatow.
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Aktywnos$¢ w mediach spotecznosciowych nie powinna
sie jednak ogranicza¢ do spontanicznego publikowania
postow ,raz na jakis czas”, ktérym zajmuijg sie rézne
osoby z firmy - w zaleznosci od dyspozycji czasowej

danego dnia.

A

Nalezy zaczg¢ od audytu
oraz przygotowania
strategii dziatan.

Warto odpowiedzie¢ sobie na kilka podstawo-

wych pytan:

Dlaczego organizacja powinna by¢ aktywna w so-
cial media?

B Do kogo chce tam mowic¢?

Jakie kanaty bedzie wykorzystywac?
B Cojest jej celem i jakie KPI zamierza so-

bie wyznaczy¢?




Jezeli na pokfadzie firmowym nie ma osoby, ktéra miata-
by odpowiednig wiedze z tego obszaru lub ta osoba ma
juz cate mndéstwo innych obowigzkdw, warto skorzystac
z doswiadczonej agencji komunikacyjnej, ktéra przygotu-

je strategie i wskaze kierunek dziatan.

Trendy w zakresie komunikacji w mediach spoteczno-
Sciowych zmieniajg sie blyskawicznie. Powstajg nowe
platformy, a te, ktére juz dobrze znamy, odstaniajg

przed nami kolejne funkcje.

2020 rok zawojowat TikTok,
ktory przebojem wkroczyt
na socialmediowy rynek.

—_—

W szybkim tempie potencjat tej aplikacji, tak lubianej
zwiaszcza przez pokolenie Z, dostrzegty marki. Przykta-
dem firmy z polskiego podwdrka, ktéra dobrze radzi
sobie na TikToku wtasnie w obszarze dziatan employer-
brandingowych, jest PwC Polska. Od maja 2020 roku
organizacja opublikowata 34 filmy, w ktérych influencerzy
PwC w kreatywny sposob opowiadajg o organizacji czy
udzielaja praktycznych wskazdéwek - jakie zdjecie zrobic¢
do CV lub jak ubra¢ sie na spotkanie. Profil PwC Polska
ma ok. 35,5 tysigca polubien, a sledzi go ok. 4,5 tysigca
0s6b. W 2021 roku warto wiec uwaznie obserwowac Tik-
Toka, a jesli firma zatrudnia lub chce zatrudnia¢ mfodych

ludzi, to powinna rozwazy¢ obecnos¢ w tym kanale.

W nadchodzacym roku mozemy tez spodziewac sie
nowych funkcjonalnosci na portalach spoteczno-
Sciowych Marka Zuckerberga, czyli na Facebooku

i Instagramie. Popularnoscig wcigz cieszg sie profile
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karierowe, na ktérych pracodawcy dzielg sie informa-
cjami z zycia firmy - réwniez w trybie real-time za po-
Srednictwem opcji Stories. Publikowanie tzw. relacji

w sekcji Stories wptywa na budowanie autentycznosci
firmy i przybliza jg odbiorcom. Na Facebooku warto
tez przyjrzec sie grupom, ktére portal intensywnie
rozwija. Mozna w nich budowac¢ spotecznos¢ skupio-
ng wobec firmy - moga to by¢ zaréwno grupy dedyko-
wane wytgcznie pracownikom, jak i wszystkim osobom

zainteresowanym dang organizacjg czy tez branza,

w jakiej dziata.

3. Rozwigzania wspierajace
zaangazowanie pracownikow

Trzecie miejsce na liscie dziatan, na ktérych w nadcho-
dzacych miesigcach skupig sie przedstawiciele dziatow
HR, zajmujg rozwigzania wspierajgce zaangazowanie
pracownikéw. Wskazato tak 46% respondentéw badania

#TrendyHR_2020/21.

Kiedy w potowie marca pracownicy nagle znikneli z biur,
przed pracodawcami staneto nowe wyzwanie: Jak anga-

zowac rozproszony zespor?

N )

Kluczowe jest to, aby

nie dopusci¢ do uczucia
wykluczenia wsrod
pracownikow. Muszg czug,
7e sg wazng, integralng
czescig teamu.
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Wazny jest feedback i regularne rozmowy z pracownika-
mi. W tym przypadku znéw z pomoca przychodza rézne

digitalowe narzedzia wspomniane juz wyzej.

Warto postawi¢ na dwustronng komunikacje - nie
ograniczac sie tylko do przesytania pracownikom infor-
macyjnych newsletteréw, ale pytac ich o zdanie, bo to
przeciez oni najwiecej wiedzg o tym, jak firma funkcjonu-
je w praktyce - co dziata dobrze, a co warto usprawnic.
Dobrze jest wiec angazowac pracownikdw, by wiedzieli,

ze ich zdanie sie liczy, a ich gtos ma znaczenie.

W roku 2021 mozemy spodziewac sie tez dalszych
zmian w zakresie benefitéw oferowanych pracowni-
kom. Okazato sie, ze w czasie lockdownu nie wszystkie
Swiadczenia pracownicy mogli zrealizowac. Kiedy kina
czy teatry sg zamkniete wreczanie pracownikom biletow
na seanse i spektakle zamiast motywowac i angazowac -
irytuje. Owocowe czwartki ustapity miejsca wirtualnym
kartom, dofinansowaniom do zdalnych szkolen czy

opiece psychologicznej online. Firmy oferujgce benefity

N/
=

-~
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zapewne majg jeszcze co$ w zanadrzu lub juz nad tym

intensywnie pracujg.

W dobie pandemii réwniez integracja zespotéw odbywa
sie zdalnie. Obecnie obserwujemy wysyp ofert i pomy-
stow na zdalng organizacje firmowych spotkan. Powstajg
wirtualne escape roomy, kulinarne warsztaty online czy
zdalne koncerty badz wystepy stand-uperdw. To ciekawy
trend, ktérego rozwoj bedziemy pewnie obserwowac

w 2021 roku. Co jeszcze uda sie przenies¢ do Swiata
online, by zwiekszy¢ zaangazowanie zespotu? Wkrétce

sie przekonamy.

W 2020 roku wkroczylismy w Swiat VUCA - zmienny,
niepewny, wymagajacy elastycznosci i szybkosci w dzia-
taniu. W tym Swiecie pozostaniemy rowniez z pewnoscia
w roku 2021. Najlepiej poradzg sobie w nim ci, ktorzy
bedg potrafili zwinnie reagowac i beda otwarci na nowe
rozwigzania. Strach przed nieznanym warto wiec za-
mieni¢ w ciekawos¢ i tym samym wprowadzi¢ employer

branding w organizacji na jeszcze wyzszy poziom.




fot. cottonbro / pexels.com
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KOLEJNY ROK RYNKU SPECJALISTOW

-

Wydarzenia z wiosny 2020 roku pokazaty, jak elastyczni i gotowi na zmiany
sg zarébwno pracodawcy, jak i pracownicy. Pandemia przedefiniowata sposéb
pracy i styl zarzadzania. Pewne branze rozkwitly, inne sg w permanentnym
kryzysie. Jakich nowych trendéw mozemy sie spodziewac na rynku pracy
w 2021 roku?




Teamsy, zespot rozproszony, zdalne zarzadzanie, praca
hybrydowa... Wiele sie o sobie dowiedzieliSmy w tym
dziwnym 2020 roku. Poznalismy nowe narzedzia. Opa-
nowalismy nowe umiejetnosci. Nauczylismy sie nowych
stéw i termindéw. Co z nami zostanie na dtuzej, a co
odejdzie razem z SARS-CoV-2 (oby jak najszybciej)? Jaki

bedzie rynek pracy w 2021 roku?

Nadal rynek
pracownika specjalisty

W pierwszym okresie pandemii wielu ekspertéw ogto-
sito, ze mamy rynek pracodawcy. Jednak po chwilowym
zawahaniu, sytuacja wrécita do stanu sprzed potowy
marca. Jak wynika z badania ,Barometr nastroju pra-

cownikow” przeprowadzonego przez Gi Group, Grafton

fot. cottonbro / pexels.com
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Recruitment i Wyser w lipcu i sierpniu 2020 roku,
poczucie stabilnosci zatrudnienia wsréd pracownikéw
jest stosunkowo wysokie - 7,1 w 10-stopniowej skali. Po-
twierdzaja to dane GUS-u - bezrobocie w Polsce opiera
sie kryzysowi i od czerwca utrzymuje sie na tym samym

poziomie 6,1 proc.

Pracodawcy, pamietajacy dtugie i kosztowne rekrutacje
specjalistow, ostroznie podchodzili do redukgji zatrud-
nienia. Uciekali sie do réznych zabiegdw, jak np. zmniej-
szanie wymiaru etatu, np. do czterech dni w tygodniu,
kilku- lub kilkunastoprocentowej obnizki wynagrodzenia,
urlopu bezpfatnego raz w miesigcu do konca roku itp.
Wiele przedsiebiorstw skorzystato tez z rzgdowych pro-

gramow ostonowych.

Nic nie wskazuje, by pod tym wzgledem sytuacja

na rynku pracy w 2021 roku sie zmienita. Z ,Barometru
nastroju pracownikéw” i z rozméw z naszymi klientami
wynika, ze im szybciej pracodawcy wrécg do myslenia
o rynku pracy jako rynku pracownika specjalisty, tym

lepiej dla nich.

- 1

Pracownicy krytycznie
oceniajg bowiem swojg
sytuacje zawodowg,

| w konsekwencji - majg
oczekiwania wobec szefow.

Decyzja jest po stronie pracodawcéw, to od nich zalezy,

czy utrzymajg pracownikow.




Popyt na dobrych specjalistéw jest szczegdlnie wi-
doczny w takich sektorach jak np. IT, e-commerce,
nowe technologie, energia odnawialna czy branze:
logistyczna, magazynowa, budowlana i produkcyjna.
Poszukiwani sg takze specjalisci Swiadczacy ustugi
doradcze dotyczgce kontroli kosztow, audytu i opty-
malizacji procesow. Szefowie firm potrzebujg analiz,
by przystosowac sposéb dziatania do nowych warun-

kow biznesowych.

Gdzie i w jaki sposob szukac pracownikéw? To zalezy
od tego, ile 0séb chcemy zrekrutowad, jaki mamy na to
budzet, a takze ile czasu mozemy poswiecic i jakie
zasoby przeznaczy¢ do tego zadania. Jesli nasza firma
nalezy do sektora MSP, to dobrym rozwigzaniem jest
wspotpraca z agencja rekrutacyjng. Skraca to znacznie
proces poszukiwania specjalisty. Dodatkowo - bazy
agencji sg bogate i dobre jakosciowo. Otrzymujemy
wiec propozycje najlepszych kandydatéw na rynku

w konkurencyjnym czasie.

Pracownicy chca wréci¢ do
biura, ale...

...na dzien lub dwa w tygodniu. Tesknimy za biurem,

a konkretnie za zespotem, dobrg kawa z firmowego
ekspresu, a nawet za... szefem! Tak wynika z najnow-
szego badania Grafton Recruitment i CBRE z grudnia
2020 roku. W 2021 roku najchetniej pracowalibysmy
hybrydowo - czeSciowo w domu, czesciowo w biurze.
Tak zadeklarowato 64 proc. pracownikéw. W hy-
brydowym modelu pracy wiekszos¢ zatrudnionych,
bo az 43 proc., chce pracowac w biurze dwa dni w ty-
godniu, 26 proc. - jeden dzien tygodniowo, a 24 proc.

przez trzy dni.
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Widac wyrazng tendencje
wzrostows, jezeli chodzi
0 oczekiwany wymiar
pracy zdalnej.

_

Nadal niewielu pracownikéw chciatoby jednak przejs¢
na catkowity home office. Z praca zdalng mierzymy sie od
marca zesztego roku, wszyscy znamy doskonale nie tylko

jej zalety, ale tez wady. Najbardziej przeszkadzajg nam:

B ograniczony bezposredni kontakt z inny-
mi pracownikami,

B problemy z oddzieleniem zycia zawodowego
i prywatnego

B oraz zbyt rzadkie wyjscia z domu.

Co wazne, co pigty pracownik wskazuje, ze w domu braku-
je mu odpowiedniego sprzetu do wykonywania pracy oraz
ma nieodpowiednie warunki z powodu obecnosci innych
domownikdw, w tym gtéwnie dzieci, ktére wymagajg duzo

uwagi i pomocy np. w fgczeniu sie na zajecia w szkole.

W 2021 roku wiekszosc firm nadal bedzie pracowata

w modelu hybrydowym, zwiaszcza ze tego oczekujg
pracownicy. Pytanie o mozliwos¢ pracy zdalnej jest teraz
jednym z najczesciej zadawanych przez kandydatow.
Gdy pracodawca nie wdrozyt modelu chocby pracy hy-
brydowej, kandydaci wycofujg sie z rekrutacji lub w ogo-
le nie ma zainteresowanych ofertg - np. okoto 20 proc.
ksiegowych nie chce brac¢ udziatu w kolejnych etapach
rekrutacji, jesli nie dostang zapewnienia, ze beda praco-

wac w 100 proc. zdalnie.
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BAROMETR NASTROJOW PRACOWNIKOW POD WZGLEDEM

77%

6,0

WSROD
PRACOWNIKOW

Czynniki wplywajgce na satysfakcje z pracy zdaniem pracownikéw:

wynagrodzenie finansowe

5,9

WSROD
PRACODAWCOW

Czynniki wptywajgce na satysfakcje z pracy wsréd pracownikéw, zdaniem pracodawcow:

70%

10% Swiadczenia pozaptacowe 1%
6% - wyposazenie miejsca pracy - 6%
33% stabilnos¢ zatrudnienia il %
se I tiwose r doweg G <%
15% (D mozliwos¢ awansu Gl 14
23% — dobre relacje z przetozonym — 37%
27% — dobre relacje ze wspétpracownikami — 26%
17% — czas pracy dopasowany do moich oczekiwan — 16%
14% - samodzielnos¢ w wykonywaniu zadan — 16%
18% — réznorodnos¢ wykonywanych zadan - 12%

Model pracy zdalnej czy hybrydowej stawia dodat-
kowe wymagania przed szefami: muszg sie wykazac
wysokimi umiejetnosciami w zakresie planowania

i strategii. Warto takze, by zastanowili sie nad opty-
malnym wykorzystaniem biura i dostosowaniem jego
funkcji do nowych wymagan - na miejsce spotkan,

z wyrazng czescig wspdlng i dostepem do nowocze-

snych technologii.

Szefowie a dobra komunikacja
z pracownikami

W ,Barometrze nastrojow pracownikéw” ankietowani
zapytani o poziom zaufania do przetozonego i jego
umiejetnosci radzenia sobie w sytuacjach kryzysowych,
dawali stosunkowo niskie oceny - Sredni wynik to
6,6/10. Szefowie maja duzo do poprawienia w obszarze

budowania swojej pozycji w organizacji i zdobywania

NUMER 01/2021
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zaufania pracownikéw. Z badania satysfakcji z pracy
LeanPassion z listopada 2019 roku wynika, ze jednym
z kluczowych czynnikéw, ktéry decyduje o przyjaznej
atmosferze w firmie, jest dobry lider (tak wskazywato

66 proc. badanych).

W 2021 roku szefowie bedg musieli rozwijac jeszcze
bardziej umiejetnosci zarzadzania zespotami rozproszo-

nymi, w tym podnies¢ jakos¢ komunikacji.

N—

Cztonkowie zespotow
pracujgcych w modelu home
office muszg by¢ dobrze
poinformowani i prawidtowo
rozumiec swoje zadania.




Na biezgco powinni dostawac informacje zwrotna.
W modelu pracy hybrydowej nie ma miejsca na niejas-
nosci i niedopowiedzenia, nie méwigc o braku regular-

nej komunikacji.

Satysfakcja i poczucie
docenienia

7 badan, ktére Grafton Recruitment przeprowadzat od
wybuchu pandemii, wynika, ze Polacy nie sg zadowoleni
ze swojej pracy. Najnizsze oceny pojawity sie w odpo-
wiedziach dotyczacych satysfakcji z pracy: 6/10. Byt

to najnizszy wynik w catym badaniu, nizszy nawet niz

z odpowiedzi na pytanie o satysfakcje z wynagrodzenia
(6,6). To jasne: pracownicy chcg zarabiac wiecej i chcg,

by praca dawata im satysfakgcje.

Mamy trudny moment w kierowaniu zespotami. Po wie-
lomiesiecznej hustawce koronawirusowej przyszto natu-
ralne zmeczenie ludzi - po duzej mobilizacji i zaangazo-

waniu, nastapit naturalny spadek energetyczny.

- 1

Coraz trudniej jest
szefom utrzymac
motywacje zespotow
na wysokim poziomie.

Szczegodlnie kiedy podwyzki i awanse w wielu firmach
zostaty zamrozone. W tym roku raczej nic sie nie zmieni.
Od klientéw styszymy, ze w budzetach na 2021 rok zapi-

sali inflacyjne podwyzki na poziomie 4 proc.

81

Popularnym sposobem na dofinansowanie pracownika
i jego dowartosciowanie sg benefity. Ale musza to by¢
dodatki, ktérych on naprawde potrzebuje, dla siebie, re-
alizacji hobby czy wiasnego rozwoju. Jesli zespot pracuje
zdalnie, to dobrej jakosci komputer i odpowiednie fgcze

internetowe nie jest benefitem, tylko narzedziem pracy.

Szefowie tez czesto zapominajg o sile prostego ,dzie-
kuje”, a publiczne docenienie pracownika ma trudng do
przecenienia moc. Zawsze jest dobry czas, zeby powie-

dzie¢ dziekuje.

fot. cottonbro / pexels.com
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Content is king. To w marketingu jedno z najczesciej cytowanych zdan. Trudno sie temu
dziwic. Marketing tresci zyskuje na znaczeniu i w dziataniach firm jest coraz bardziej
istotny. Obserwujemy wzrost kultury tresci. Ale zeby te dziataty skutecznie, wymagajg
przemyslanej strategii. Nie mogg by¢ publikowane spontanicznie, prezentowane od
przypadku do przypadku. | wtasnie w takim kontekscie tresci wzieta na tapet Justyna
Bakalarska-Stankiewicz w ksigzce Content marketing. Od strategii do efektow. Warto miec
ja w swojej biblioteczce.



W dzisiejszych czasach marki, by zosta¢ zauwazone,
musza reagowac na nowe oczekiwania klientéw, dostar-
czajac odpowiednich tresci przez caty proces podejmo-
wania decyzji zakupowych. Marketerzy stajg wiec przed
wyzwaniem znalezienia ciggle nowych sposobdéw dotar-
cia do konsumentéw w sposob jak najbardziej dla nich

przyjazny, nieirytujgcy i naturalny w odbiorze. | tu jako

remedium pojawit sie marketing tresci - dostarcza infor-

madji, bawi, edukuje i jest uzyteczny. Jest tez tam, gdzie

ludzie decydujg, ze tego chcg, zamiast sie narzucac.

Dobra prasa contentu i jego rozstawiona skutecznos,
a takze tatwo dostepny kanat dystrybugji, jakim s3 social
media, sprawity, ze tresci mnozg sie na potege. Jak
zwykle w takich sytuacjach mamy zatem do czynienia

z dobrg i stabg jakoscig tego, co marki wypuszczajg

na zewnatrz w swojej komunikacji.

Czego dowiesz sie z ksigzki?

Jesli zastanawiasz sie wiec, jak wyrdznic sie wsrod zale-
wu tresci, powinienes siegnac po te lekture. Co zrobig,
by content marketing wspierat sprzedaz? Co zrobi¢, by
dat sie znalez¢ wsrdd morza tresci? Jak ustalic cel, jaki
ma realizowac? Jak traktowac odbiorce i jak skutecznie
do niego pisac? Jakim jezykiem? Jak wykorzysta¢ content

marketing do budowy marki osobistej?

Justyna Bakalarska - Stankiewicz, ekspertka w zakresie
content marketingu, dziennikarka, wyktadowczyni i cer-
tyfikowana trenerka, zwigzana od lat z takimi uczelniami
jak Collegium Civitas i SWPS, gdzie prowadzi wyktady

z zakresu marketingu, CSR-u i nowych mediéw, odpo-

wiada na te wszystkie pytania.
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Wiadomo, ze tresci dla kazdego sg dla nikogo. By nie
wpas¢ w putapke pisania, by zadowoli¢ wszystkich,
warto i$¢ za radg autorki i powaznie podejs¢ do tworze-
nia strategii contentmarketingowej - z wykreowaniem
person, dopasowaniem do nich kanatéw dystrybucji,
przygotowanym pod nie zakresem tematycznym, har-
monogramem publikacji czy stylem wypowiedzi. W ksigz-
Ce znajdziemy cenne podpowiedzi, jak te wszystkie

dziatania uporzadkowac.

Dla kogo jest ta ksigzka?

Jesli pracujesz ze stowem, a co wiecej efekty Twojej
pracy siegajg dalej niz szuflada Twojego biurka - siegnij
po te ksigzke. Z pewnoscig udoskonalisz swoj warsztat
i znajdziesz sposdb, by skutecznie trafi¢ do odbiorcy.
Cenne wskazowki znajda w niej nie tylko osoby, ktére
dopiero zaczynajg swojg przygode z content marke-
tingiem. Takze Ci, ktdérzy na tresciach zjedli zeby, beda
mieli okazje uporzadkowac swojg wiedze i na nowo sie

zainspirowac.
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Twaga, honkurs!

Mamy dla Was 3 egzemplarze ksigzki ksigzki Justyny Bakalarskiej-Stankiewicz
pt. Content marketing. Od strategii do efektow.

Wystarczy, ze odpowiecie na pytanie:

JAKI JEST TWOJ PRZEPIS NA DOBRE TRESCI?

JAK PISZESZ, BY CHWYCIC ZA SERCE CZYTELNIKA?

Na odpowiedzi czekamy od 3 do 10 lutego 2021 roku
pod postem konkursowym na fanpage'u magazynu ,FIRMER”.

Warto go Sledzic!

Rozwigzanie konkursu juz 12 lutego 2021 roku!

Nagrody ufundowato wydawnictwo Onepress
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