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EWA MINGE

Szanuj ludzi,
ktOrzy pracujg na
TwQj sukces

STRONA 16 STRONA 64 STRONA 71
Droga pod prad. Cene dyktuje marka. Social selling - zamiast
Rozmowa z Jakubem B. Baczkiem Rozmowa z Maciejem Testawskim sprzedawa¢, poméz kupowac
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JEST MARKA, A MARKA
WYZNACZA CENE

SLtOWEM WSTEPU

Dlaczego za dwa identyczne produkty pfacisz inng kwote? Poniewaz nie kupujesz

produktéw, ale marki. Marka kreuje nas i nasz wizerunek.

Kupujesz marke, ktdra jest zgodna z Twoimi przekonaniami, ktéra jest dla Ciebie

autorytetem, przyjacielem, lub taka, ktéra zapewnia bezpieczenstwo i spokd;.

Jak zbudowac silng marke, gdy rynek jest bardzo konkurencyjny? Na co postawic

w B2B, ana cow B2C? O tym, jak budowac marke, a takze o tym, ze jej tworzenie

zajmuje lata, ale zniszczy¢ jg mozna w moment, opowiada doswiadczony strateg

i wyktadowca — Maciej Testawski. Deominika'$ T U D NI AK

Praktykiem budowania miedzynarodowej renomy od podstaw jest polska projek-
tantka i whascicielka marki Eva Minge. O tym, jak stworzyta jedng z najwiekszych
marek modowych w Polsce, 0 ogromnym potencjale, ktéry zdecydowata sie wyko-
rzystac nie tylko do budowy firmy, ale do pomocy innym. O kobietach w biznesie,

rodzinie oraz o Fundadji Black Butterflies przeczytacie w wywiadzie z Ewg Minge.

25 maja powitato nas rozporzadzenie RODO. Czy zdazytes$ do tego czasu
uporzadkowac bazy danych osobowych, ktére posiadasz? W wakacyjnym
numerze podsumowujemy jeszcze raz, czym jest RODO, jakie zabezpieczenia
techniczne powiniene$ wprowadzi¢ oraz jak zbiera¢ oraz wykorzystywac dane

osobowe, aby spac spokojnie.
Mam nadzieje, iz ten numer umili Ci czas podczas wakacyjnego wypoczynku.
Przyjemnej lektury.

Karolina /%j&@z

REDAKTOR NACZELNA

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

Podziel sie FIRMEREM —>
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https://www.facebook.com/sharer/sharer.php?u=http://www.firmy.net/firmer.html#01-2018
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WYDAWCA: NNV Sp. z 0.0., 10-457 Olsztyn, ul. Wyszynskiego 1 KONTAKT:
REDAKTOR NACZELNA: Karolina Kiujszo Wspdipraca redakcyjna: redakcja@firmer.pl
ZESPOL REDAKCYJNY: Alicja Palifiska, Dominika Mikulska, Reklama: reklama@firmer.pl

tel. 694 437 939, 694 437 941
Dominika Studniak, Marta Sosnicka ¢

PROJEKT: tukasz Sokdt
SKLAD: Panda Marketing

ZDJECIE OKEADKOWE: fot. Szymon Brodziak

— Chcesz zamie$ci¢ u nas reklame lub zaangazowac nas w Twoj 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 majg jedynie charakter informacyjny i nie stanowig oferty handlowej w rozumieniu art. 66 par. 1 KC.
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SPIS TRESCI 2/2018 —

WYWIADY | INSPIRAC]JE

Szanuj ludzi, ktérzy pracujg na Twéj sukces

Jakie s3 moje wrodzone, powtarzalne sposoby
dziatania, myslenia i odczuwania?

Droga pod prad

Wirtualna pomoc (nie tylko) biurowa

Jakub B. Baczek o zyciu z pasjg
i podazaniu za wiasng wizjg Swiata

MAtLA FIRMA W SIECI

Jak tworzy¢ tresci w social media - Mate Biznesy w Duzych Mediach -
kilka wskazéwek dla firm jak to robi¢ dobrze?

Kampanie marketingowe online, Rozwigzania praktyczne ochrony
nie tak trudne jak sie wydaje... danych w $wietle RODO

Mobile przodem, czyli
Google Mobile First Indexing

Dobra strategia, segmentacja
STR. 35 klienta, skuteczny przekaz, STR. 43
elastyczny budzet, czyli
o fundamentach dobrej kampanii
marketingowej online

Strona mobilna pozwoli Ci zaistniec
wyzej w rankingu stron Google'a

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

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

RODO na start

Jakie btedy (finansowe) mali przedsiebiorcy
popetniaja najczesciej?

SPIS TRESCI

Networking na LinkedIn. Jak pisa¢ idealne
zaproszenia do sieci kontaktéw

Cene dyktuje marka

Cold mailing w MSP, ktéry sprzedaje

Co zrobi¢, kiedy szwankuje komunikacja

Social selling - zamiast sprzedawac, poméz kupowac

Narzedzie, dzieki ktéremu
skutecznie zbudujesz sie¢
kontaktéw biznesowych

Najem dtugoterminowy - nowa forma
finansowania auta w firmie

NUMER 02/2018

Jezeli chcesz byc pierwszy w
jakiejs kategorii, to stworz takg,
w ktorej bedziesz pierwszy.

STR. 64

Kogo $ledzi¢ w internecie

FIRMER



fot. Szymon Brodziak

rozmanwr

KAROLINA KtUJSZoO

KTORZLARACUJA NA
TWOJ SUKCES

Mogtoby sie wydawac, ze tworzenie oraz prowadzenie tak duzej marki poch’rania“
catkowicie i nie pozwala na cokolwiek innego. Jednak nie jej.
Zbudowata miedzynarodowg marke modowg, w ktorej ubierajg sie miedzy
innymi: Paris Hilton, lvana Trump, Kelly Rowland, Cheryl Cole czy La Toya
Jackson. Prowadzi Fundacje Black Butterflies, ktéra pomaga i uczy. Ewa Minge -
nieszablonowa i trudna do podrobienia - opowiada o poczatkach swojej firmy,

o odpowiedzialnosci spotecznej oraz o tym, ze zyje sie takze dla innych.




Od blisko 20 lat jeste$ obecna na najbardziej
prestizowych imprezach modowych, masz na
koncie wiele nagrod i wyréznien. Twoje kolek-
cje sg prezentowane w: Paryzu, Mediolanie,
Rzymie, Moskwie, Cannes, Montrealu, Barce-
lonie, Wiedniu, Berlinie, Kijowie czy Dubaju.
Marka Eva Minge jest dostepna w 120 najlep-
szych multibrandowych salonach na Swiecie.

Czy zawodowo jestes spetniona, czy nadal do

czegos$ dazysz?

Cztowiek, ktéry ma marzenia, zyje. Kiedy konczg sie ma-
rzenia, konczy sie sens zycia. Nie czuje sie na dorobku,
nie czuje przymusu udowadniania sobie czy komu-
kolwiek czegokolwiek. Wyzbytam sie lata temu chorej
rywalizacji, ktéra bardziej frustruje, niz buduje.

Ide do przodu, bo chce, bo marze... pragne jeszcze
czegos dokonac, cos pokonac, zdoby¢, poczu¢ smak

kolejnego spetnionego marzenia.

Oczywiscie, zycie to takze obowigzki, idgc wiec w jego gigb,
nabieramy odpowiedzialnosci nie tylko za siebie. Musimy
czasem pewne rzeczy kontynuowac ze wzgledu na zwykig,
ludzka odpowiedzialnos¢ czy zobowigzania. A spetnio-

na jestem od dawna. Ten stan jest niezalezny od pracy
zawodowej czy marzen, to moze wydawac sie dziwne, ale
jezeli bedziemy warunkowali swoje poczucie wartosci czy
spetnienia od kolejnych zdobytych szczytdw, to nigdy nie

bedziemy petni, bo zawsze jest cos wyzej... wiece).

Czy mozesz pochwali¢ sie swoimi klientami?

Kto ubiera sie u Ewy Minge?

Nasze klientki to kobiety, ktére pomimo sity i Swiadomos-
ci wkasnej wartosci zachowaty w sobie kobiecos¢, ktéra

warunkuje czesto ich sukces. Zyjemy w bardzo drapiez-
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nych czasach, w ktérych stréj bywa orezem a wizerunek
sposobem manipulacji. Kobiety, czesto niepotrzebnie,
odbierajac sobie ubiorem wtasne cechy ptciowe, mysla,
ze sg na najlepszej drodze do rywalizacji z mezczyznami.
Absurd. Cechy kobiece zawarte w wizerunku pomagaja.

| nie chodzi tu o zaden seksizm. Daleka jestem od propo-
nowania swoim klientkom oczywistej nagosci czy prze-
sadnego epatowania walorami kobiecej sylwetki.

Diabet tkwi w szczegdtach, proporcjach, dobrym kroju

i niebanalnej formie.

Moje klientki to kobiety,
ktore zwyciezajg bezkrwawo
| marzg bez granic.

—

Jest wérdd nich mndéstwo stawnych oséb z Polski i $wia-

ta, ale dla mnie kazda kobieta, ktéra siega po zaprojek-

towany przeze mnie produkt, jest mojg gwiazda.

Jak wygladaly poczatki marki Eva Minge? Zeby
pokazac sie na Fashion Week w Paryzu, trzeba
zaptaci¢ za modelki, oswietlenie, wybieg. Skad
wzietas srodki na rozpoczecie dziatalnosci

oraz co sprawito, ze zaczelas pokazywac swoje

kolekcje za granicg?

A skad $rodki bierze Dior? Doktadnie z tego same-

g0 miejsca. Wiasnego konta bankowego. Nie mozna
porywac sie z motyka na stonce. Pokaz jest forma
reklamy i prezentadji dla handlowcow, agentow. Jest
komunikatem wysytanym w $wiat. Buduje pozycje marki,
rozpoznawalnosc i kontakty biznesowe. Jest tez Swietna

forma reklamy dla indywidualnych partneréw. Zdarza

FIRMER



sie wiec, ze wspierali nas takze sponsorzy. Jednak chcac

by¢ zauwazonym i wiarygodnym, musisz bra¢ udziat
w pokazach regularnie i musisz mie¢ na to zabezpieczo-

ne, wypracowane srodki.

Moja firma w przysztym roku bedzie Swietowata 30 lat
istnienia. Zatozytam jg na pierwszym roku studiéw. By-
tam mtoda, odwazna i miatam puste kieszenie. Zaczetam
od rekodzieta. Malowatam batiki. I potem ziarnko do
ziarnka... Nie byto bogatego sponsora, ustosunkowa-
nych rodzicéw czy rodowych débr, ale miatam odwage
i gtowe na karku. Bytam tez odporna na upadki i niezfa
w przyjmowaniu kopniakéw. Cechy najwazniejsze... nie
dac sie zabic lub zakopac zywcem i wierzy¢ w to, o sie
robi. Nigdy nie i$¢ samotnie i dobrze wybiera¢ ludzi.
Wazne jest, aby tych ludzi, ktérych zabieramy ze sobg
w droge, nie porzuca, jak stabng. By¢ dobrym cztowie-

kiem, to wazna cecha w walce o szczyty marzen.

NUMER 02/2018

Poczatki budowania firmy zawsze sa trudne.
Powiedz, jak to wygladato w Twoim przypad-

ku - czym sie zajmowatas?

Firma od poczatku, kiedy pojawili sie w niej pierwsi
pracownicy, miata charakter firmy odziezowej. Zanim
zaczetam uprawiac wielkg mode, uczytam sie robi¢ dobra
mode. Ksztattowatam zespdt, wspdlnie poznawalismy
coraz to nowe technologie i tajniki biznesu odziezowego.
Firma rosta dosc¢ szybko, ale tez wszystko co zarabiatam,
wkiadatam w jej budowe. Kiedy uznatam, ze wiem wiele

i mo&j zespdt jest gotowy, postanowitam zbudowac marke.

Zaczynatam w czasach fatwych do zarabiania pieniedzy.
Zatapatam sie na koncéwke ztotego okresu jako komplet-
na smarkula, ale czutam tez, ze rynek sie za chwile nasyci,
a potem przesyci, i zostang tylko najlepsi. 20 lat temu
miatam Swiadomos¢, ze przyjda czasy ostrej konkurendji

i moja umiejetnos¢ przystosowywania sie do réznych

warunkow bedzie cenna. Jedyna trudnos¢, jaka zawsze mi

FIRMER



towarzyszyta w biznesie, to nieumiejetnos¢ uktadania sie

za wszelkg cene i ponizej wiasnej godnosci.

Mysle, ze ta godnos¢ niejeden raz mnie spowolnita lub
wrecz zawrdcita z ciekawej drogi. Sg jednak wartosci nie

do wycenienia — honor, godnos¢, lojalnos¢.

Pogodzenie rozwijania firmy i samodzielnego
wychowywania dwéch synéw z pewnoscig

byto wyzwaniem. Jak taczytas prace oraz dom?

Wychowatam sie w skromnym domu, ale otoczona
ogromng mitoscia i akceptacja. To w zyciu procentuje.
Bardzo pomagata mi poczatkowo moja babcia. Do péz-
nego wieku byta niezwykle aktywna i stanowita ogromne
wsparcie dla moich synéw. MieliSmy tez w swoim sktadzie
niezastgpiona nianie, ktéra byta jak babcia. Na sygnat SOS
przyjezdzali takze moi rodzice. Pomimo ze wydaje sie, iz
moja kariera wymaga nieobecnosci w domu, to jest to
tylko ztudzenie. Bytam wiecej i bardziej dostepna niz inni
pracujacy rodzice. Jako wiascicielka swojej firmy, ktéra
zatrudniata dobrych ludzi, mogtam dowolnie sterowac
swoim czasem. Wyjazdy za granice czesto planowatam
tak, zeby chtopcy mogli mi towarzyszy¢ i uczycC sie przy
okazji $wiata. Ogolnie jestem typem domatora, nic szcze-
g6lnego nie réznito mnie wiec od przecietnych samotnych

mam, ktére godzg prace z wychowaniem dzieci.

Wystarczy spojrze¢ w Twéj zyciorys i osigg-
niecia, by stwierdzi¢, ze jestes bardzo zajeta
osoba. Skad pomyst i sity na stworzenie i pro-

wadzenie Fundacji Black Butterflies?

Wszystko, co robie w kontekscie marki modowej czy
sztuki, jest moim hobby i daje mi satysfakcje. Te dziata-

nia sg skierowane na mnie i moje dobro. Dajg mi chleb,

NUMER 02/2018

mozliwos¢ rozwoju i spetnianie moich marzen. Troche

egoistyczne, prawda?

Kim jest cztowiek z takim
potencjatem, ktory zyje tylko
dla siebie?

—

Mysle, ze kazdy cztowiek, ktory potrafi uniesc wiecej,

powinien unosi¢. Uwazam tez, ze jesteSmy winni losowi
dziatania skierowane na innych, stabszych, potrzebu-
jacych ludzi. To rodzaj odpowiedzialnosci spotecznej,
ale i Swiadomosci, ze wymagajac od losu, zeby nam po-
magat w naszych personalnych, czasem egoistycznych
marzeniach, musimy temu losowi pomdéc w opiece nad
stabszymi. Z jednej strony traktuje pomaganie ludziom
jako swoj obowigzek i sptate swoistego kredytu, a z dru-
giej zwyczajnie od lat to lubie. W sposéb naturalny od
dawna los podsuwat mi takie zadania i zauwazytam, ze
dobrze mi to wychodzi i sprawia mi ogromng przyjem-

nos¢, kiedy uda mi sie zamienic fzy w usmiech.

Twierdzisz, ze osoby, ktére zatrudniasz, sg
Twoimi przyjaciétmi. Czy da sie tgczy¢ dobrze

dziatajacy biznes z niesieniem pomocy innym?

Pewnie gdybym czas, ktéry poswiecam na pomaganie
ludziom, a obecnie na dziatanie powaznej struktury, jakg
jest fundacja, przeznaczyta na biznes, to bytby on jesz-
cze lepszy, jeszcze wiekszy. | co z tego? lle zjesz kotletéw
naraz? Do ilu wsigdziesz samochodéw? Czy potrzebuje

domu na kazdym kontynencie?

FIRMER



Jakis czas temu w mojej fundacji miatam wyktad. Prowa-
dzimy fantastyczny program. Nasi podopieczni moga
zdoby¢ nowy, prestizowy zawdd krawca haute couture

i projektanta zdobnictwa odziezowego — unikatowy,
bardzo obecnie pozadany na Swiecie. Po kursie moga
znalez¢ zatrudnienie lub otworzy¢ wtasng dziatalnos¢.
Jest czes¢ praktyczna i teoretyczna. Czes¢ wyktadow pro-
wadze osobiscie. | ten wykfad z historii mody, ktérego
wczoraj stuchato kilkanascie oséb z pierwszej grupy,
uswiadomit mi, ze kocham to. Zastuchane, notujgce
dziewczyny w réoznym wieku, z rumiencami i mnéstwem
pytan, niektére w trakcie aktywnej choroby onkologicz-

nej, byty zwierciadtem sensu moich dziatan.

Nastepny tydzien w fundacji planowalismy wolny ze
wzgledu na diugi weekend majowy, zapowiedziatam
wiec kolejny wyktad za 2 tygodnie. | zobaczytam smutne
miny i ustyszatam pytania, czy nie da sie jednak w ten

wolny tydzien spotkac i zrobi¢ kolejnego wyktadu. OK,
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fot. Marcin Antonowicz

chcecie - macie. To jest prawdziwy sens poza trendami
i wielkim Swiatem, ktory jak dobrze mu sie przyjrzysz,

jest ze zwyktego szkia.

Synonim luksusu i bogactwa, czyli diament, to tylko

szkto. Jak zestawi¢ jego wartos¢ z ludzkim zyciem?

Kobiety majg takze te zalete lub wade, ze
opiekujg sie wszystkimi poza sobg. Czy poza
synami, mezem, firmga, pracownikami, pod-

opiecznymi fundacji masz czas dla siebie?

Nie mam. Cho¢ od kiedy mam meza, to sie zmienia. Nie
lubie sie chwali¢, zeby nie zapeszy¢, ale w tej materii los
mi zaczat wynagradzac i jest ktos, kto dba o mnie i dba

o to, bym ija zauwazata siebie.

Sprawiasz wrazenie osoby, ktérg stymuluje

krytyka. Czy rzeczywiscie tak jest?

FIRMER



Krytyka stymulowata mnie kiedys. Takie mtodziencze: Oczywiscie, jezeli kobieta chce robic kariere i iS¢ ostro
JA ja wam wszystkim jeszcze pokaze”. Dzisiaj nie. przez zycie, musi wybrac partnera, ktéry to zaakceptuje

i nie bedzie miat przy niej zadnych komplekséw. Trudnos-

ci pojawiajg sie, kiedy kobiety przesadzajg i przenosza

Kmyka CZasem wn OSi W role szefowej do domu. Nie chodzi o to, zeby zamieniac
nasze Zyc]e dobre Wa rtOéCi, sie w przymilng gospodynie, ale zeby zrozumie¢, ze
pOd warun klem OczyVViéCie w domu jest partner, nie wrég, i ze go kochamy, lubimy,

jest naszym przyjacielem. Nie nalezy wbija¢ go obcasem

ze jest konstruktywna i
nastawiona na fa kty’ anie czyzn nie potrafi znies¢ sukcesu kobiet, ale to juz inna
zranienie cztowieka. sprawa. Tu tez 53 sposoby,

l‘ Ogodlnie cate zycie, zawodowo czy prywatnie, uwazatam,

ze nic krzykiem i sitg, a wtedy wiecej zdziatamy.

w ziemie przy pierwszym naszym sukcesie. Wielu mez-

Chetnie przyjmuje krytyke od zyczliwych mi oséb. To

wazne, zauwaza¢ wiasne btedy. Nie rozumiem natomiast Czasy postrzegania kobiet jako niezbyt madrych,

kompletnie hejtu, nie pochylam sie wiec nad nim. Kiedys tadnych zabawek przemijaja bezpowrotnie. Te, ktore

z nim walczytam, ale po analizie kilku sytuacji uznatam, przyjmujg takg rolg, wcale gtupie nie sg, a raczej wybraty

7e szkoda na to mojego czasu | emocii. taki styl zycia. Pozornie fatwy i przyjemny, ale z uptywem

Czasu mato stabilny.

Atrakcyjne kobiety nie zawsze sa traktowane

powaznie. Ty wydajesz sie tytanem pracy, Kto lub co inspiruje oraz motywuje

wiele os6b moze Ci pozazdrosci¢ osiggniec. Cig do pracy?
Czy odczutas wptyw stereotypéw dotyczacych

Od im idolem jest L do da Vinci. Moty-
kobiet? Co mogtabys poradzi¢ tym kobietom, £awsz& moim idoiem Jest Leonardo da vinal. Moty

ktére dopiero startuja z wlasnym biznesem? wuje mnie i inspiruje wtasna ciekawos¢, nowy pomyst

w mojej gtowie. Chyba sama dla siebie bywam najwiek-

Chyba zawarfam juz ten przekaz w tym, komu dedykuje Szym wyzwaniem | motywatorem.

mojg marke. Kobiety nigdy nie powinny rezygnowac

ze swojej pfci, ale tez jej nie naduzywac. W niczym nie Gdybys miata dac przedsighiorcom jedna

. . o - " krotka rade do zastosowania od zaraz,
ustepujemy mezczyznom i nie ma takiej kategorii jak

co by to byto?
Swiat meski. Pytania tylko: Czy koniecznie chce byc¢ tam, y y
gdzie mezczyznie jest tatwiej? Czy na pewno musze z nim

Szanuj ludzi, ktérzy pracujg na Twoj sukces.
rywalizowac? A moze pozwoli¢ mu by¢ samcem i stangc

za jego plecami? L
I Dziekuje za rozmowe.
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fot. Samuel Zeller / Unsplash.com

WRODZONE, POWTA

SPOSOBY DZIAEANIA, MYSLENIA
| ODCZUWANIA?

DOMINIK JUSZCZYK

Jednym z najczesciej powtarzajgcych sie motywdw w e-mailach, ktére otrzymuje od
moich klientéw, jest pytanie, jakie zawody mogg wykonywad, majgc okreslone talenty.
Moja odpowiedz zawsze sprowadza sie do stwierdzenia, ze talenty nie mdéwig o tym,
kim mozemy by¢ lub co mozemy robi¢, ale o tym, jak bedziemy tez rzeczy robic.
| nawet nie wiedzgc jeszcze, czym sg talenty, jak je mozna odkryc¢ i jak je rozwijac,
jestem pewien, ze Swiadomosc tego, jak dziatamy w najbardziej naturalny dla nas
sposob, jest niezwykle pozyteczna. Zwtaszcza dla przedsiebiorcow, ktérzy z definicji
bardzo czesto petnig rézne funkcje w swoich organizacjach.




DOMINIK JUSZCZYK

W zyciu i w codziennej pracy wdraza najlepsze praktyki, ktére maja zwiekszy¢
produktywnos¢ jego i zespotu, z ktérymi wspotpracuje. Jako certyfikowany
trener Instytutu Gallupa w rozwoju w oparciu 0 mocne strony pomaga zespotom

zwiekszy¢ produktywnosc i efektywno$c. Stara sie wykorzysta¢ maksymalnie
kazdy dzien. Cieszy sie swoimi porannymi treningami biegowymi. Jego top 5
mocnych stron: Individualization | Arranger | Learner | Empathy | Intellection.

Talent i Instytut Gallupa sie na naszych talentach, a nie na naszych stabosciach.

Aby odkry¢ swoje talenty, mozna wypetni¢ kwestiona-

Bardzo czesto talent kojarzymy z czyms elitarnym, riusz Strengths Finder 2.0. W zaleznosci od wykupionej

z czyms, co maja tylko nieliczni. Dobra wiadomos¢ jest opdji dostaniemy nasze top 5 talentéw albo liste

taka, ze kazdy ma talent. Ale pewnie w trochg innym 34 talentéw, od tych najbardziej do najmniej widocznych.

rozumieniu jak to potoczne, czyli zdolnos¢ do pieknego

Spiewania, sportu czy matematyki.

Przykitady talentow

Instytut Gallupa jest jedng z organizadji, ktéra w nur-

P tnieniu k i i i
cie psychologii pozytywne] zaczela pracowaé nad tym, o wypetnieniu kwestionariusza mamy dostep do opisu

aby poméc pracownikom i organizacjor by¢ bardzie] naszych talentéw. Kilka przyktadowych definicji podaje

efektywnymi. W ramach tych prac stworzono narzedzie pOnIzEy:

. , , . o - B Analityk — osoby, ktére mozna okresli¢ jako Anality-
do identyfikowania talentdw, a nastepnie ich rozwijania. y y J y

Sporzadzono definicje talentu oraz opisano talenty. koW, lubig szukac przyczyn | Zrodet. Majg umiejet-

nos¢ wyszukiwania czynnikéw, ktére moga wptyngc
Wracajgc do definigji talentu: na sytuacje.
B Elastycznos$¢ - osoby, ktérych talentem jest Elastycz-

nos¢, wolg ptynac z pradem. S3 silnie zakorzenione
Ta|ent {0 WrOdZO ny w teraZniejszosci, na biezgco radzg sobie z proble-
i pOV\/ta rzamy SpOSéb mami i odkrywajg przysztos¢ dzien za dniem.
myslenia, odczuwania
| dziatania, ktory moze byc

B Odpowiedzialnos¢ - osoby, ktérych talentem jest
Odpowiedzialnos¢, biorg psychiczng odpowiedzial-
nos¢ za to, co obiecujg zrobi¢. S oddane ponadcza-

P rodu ktyV\/n e V\/ka rzySta ny. sowym wartosciom, takim jak szczeros¢ i lojalnosc.

—

Wszystkich talentdw jest 34. Instytut Gallupa méwi

wprost, ze mamy najwiekszg szanse na rozwdj, skupiajac
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Co talenty méwig nam o tym,
jak dziatamy?

W jaki sposéb talenty pomagajg nam okreslic to, jak
dziatamy? Mozemy dla nich okresli¢ czeste sposoby
dziatania:
m Jak dziata Analityk?
Zwykle osoba z talentem Analityk jest logiczna i obiektyw-
na w swoim podejsciu. Szuka prostoty w ztozonych za-
gadnieniach (analizujac je). Do projektéw wnosi umiejet-
no$¢ myslenia na zimno o rzeczach, ktére budza emocje.
| jednoczesnie zwykle potrzebuje czasu do namystu.
B Jak dziata osoba z talentem Elastycznos¢?
Osoba z tym talentem jest tu i teraz. Reaguje szybko na
nagte zmiany. Widoczna jest u niej che¢ wprowadzania
zmian, ale i podazania za nimi. Osoba taka bedzie potrze-
bowac pracy pod presja wymagajacej szybkich reakgji.
B Jak bedzie dziata¢ osoba z talentem
Odpowiedzialnos¢?
Osoby z talentem Odpowiedzialno$¢ dostarczaja to, co
obiecajg, na czas. Dzieki temu, ze wykonujg prace w ter-
minie, ludzie im ufajg. Dotrzymujg obietnic. Dzieki nim
zespoly moga byc¢ niezawodne. Wprowadzajg element
lojalnosci. Najlepiej dziatajg, kiedy majg wolnos¢ w po-

dejmowaniu zobowigzan.

Patrzac na przyktady, jasno wida¢, ze kazdy z tych talen-
tow w unikalny sposob wptywa na nasze zachowanie

i sposoby dziatania. Wiedza o tym jest bezcenna. Znajac
swoje talenty, wiedzac w jaki sposéb one dla nas dziata-
j3, mamy mozliwos¢ komunikowania swoich najlepszych
warunkéw do dziafania. A jako przedsiebiorcy wrecz ich

ksztattowania.
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Wykorzystanie wiedzy o tym,
jak dziatamy

Z tego, ze mamy talent Analityk, wynika, ze potrzebu-
jemy troche czasu na zastanowienie sie, zanim damy
najlepsza odpowiedz. Zwykle osoby z tym talentem
bardzo nie lubig sytuacji, w ktérych kto$ nad nimi stoi

i méwi im, ze majg odpowiedzie¢ tu i teraz (ASAP). Czy
wiedzgc o tym, mozemy w jakis sposob wptynac¢ na nas
i na nasze otoczenie, aby miec ten czas na przeanalizo-

wanie sytuacji? Jak najbardzie;j.

Sami mozemy dla siebie wprowadzi¢ ograniczenie, ze

z zasady nie udzielamy odpowiedzi od razu. Mozemy ko-
munikowac innym: ,Najlepiej dziatam, jak mam czas na
zastanowienie sie. Prosze nie naciskaj na szybka reakgcje,

bo wtedy nie dostaniesz najlepszej odpowiedzi".

Majac talent Odpowiedzialnos¢, bedziemy bardzo chcieli
dotrzymac zobowigzan. Mozemy pozycjonowac sie jako
0soba, ktéra moze by¢ odpowiedzialna za dostarczanie
na czas, moze by¢ tym pilnujgcym termindw. A jedno-
cze$nie dobrze dla tej osoby zadziata nauczenie sie
zarzadzania swoimi zobowigzaniami. Jezeli wiem, ile
rzeczy mam zrobi¢, moge Swiadomie podjgc¢ decyzje, czy

chce robi¢ nowe.

Znam swoje talenty - co dalej?

Po zrobieniu testu Gallupa (kwestionariusza Strengths
Finder), dostajemy liste talentéw. Czy to juz koniec na-
szej pracy? Otéz niel Na razie powiedzielismy, ze talenty
to wrodzone, powtarzalne sposoby dziatania, myslenia
i odczuwania. Jeszcze nie padfo ani stowo o tym, czy tak

rozumiane talenty dziatajg na naszg korzysc.
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Majac talent Analityka, mozemy go wykorzystac do tego,
aby wybrac najlepszy kredyt na mieszkanie, kupi¢ naj-
lepszy samochdd w zadanych warunkach. Mozemy go
takze wykorzystac, aby przy kazdych zakupach spedzi¢
30 minut, wybierajac najlepsze mleko (znam osoby,

ktére tak robia!).

Jeden przejaw talentu jest dojrzaty, drugi niedojrzaty.
Sprawdzenie dojrzatosci naszych talentéw to jedno
z pierwszych zadan. Ta wiedza da nam jasne przestanki,

gdzie zainwestowac energie, aby sie rozwijac.

Jezeli nasz talent nam pomaga, sprawia, ze jestesmy
bardziej produktywni, to ten talent zapewne jest doj-
rzaly. Jezeli sprawia on, ze jest nam trudno, to méwimy

wtedy o niedojrzatosci talentu.

Wiemy, Ze talent to powtarzalny sposéb dziatania.
Mozemy wywnioskowac, ze kiedy ten sposéb dziatania
jest niedojrzaty, to bedzie to dla nas bardzo trudne.

| jednoczesnie, mozemy przypuszczac, ze jezeli sprawi-
my, ze ten talent dojrzeje, to bedziemy widzie¢ wzrost

naszej efektywnosci!
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fot. Jess Watters / Unsplash.com

Stad analiza dojrzatosci talentéw, a potem praca nad
ich dojrzewaniem, sg kluczowymi elementami naszego

rozwoju.

Jak mozna sprawi¢, aby talenty
byty dojrzate?

Jest na to wiele sposobdéw. Warto zacza¢ od obserwadji
tego, jak dziafajg nasze talenty, a potem wyciggac z tych
obserwadji wnioski. Niezwykle skuteczne jest rozma-
wianie z innymi osobami, ktére maja te same talenty.
Bardzo wartosciowa jest praca z coachem, majacym
doswiadczenie w pracy z talentami. Bedzie on mogt
wskazac¢ obszary do rozwoju oraz wspdélne dziatanie wie-
lu talentéw na raz, ktére mozna wykorzystac do pracy

nad danym talentem.

Z catego serca zycze Wam sukcesow w dojrzatym wyko-

rzystywaniu talentéw!
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rozmanwr

ALICJA PALINSKA

JAKUB B. BACZEK

Charyzma, energia, odwaga. Tymi trzema stowami mozna okresli¢ Jakuba B. Baczka -

przedsiebiorce, trenera mentalnego, moéwce i podréznika. W 2012 roku koordynowat
on prace maskotek Slavko i Stawka na EURO 2012. W 2014 odpowiadat za trening
mentalny polskiej druzyny siatkarskiej - ztotych medalistow podczas Mistrzostw
Swiata. W trakcie swoich licznych wystepdéw na miedzynarodowych scenach
inspiruje i motywuje wielu do zycia z pasja, czesto pod prad. Dzieki delegowaniu
zadan i odpowiedniej motywacji swoich pracownikéw moze pozwoli¢ sobie na
kilkumiesieczne podréze w ciggu roku. W rozmowie dzieli sie swoim doswiadczeniem
L w budowaniu firm, ktérych zatozyt juz kilka.




Jakubie, jestes milionerem, prezesem kilku
spétek, inwestorem. Czy uda Ci sie w kilku
zdaniach podsumowag, jak to osiggnates prak-

tycznie od zera i to w wieku 30 lat?

Odpowiem cytatem z Konfucjusza, ktérego czesto
uzywam do motywadji: ,Nie trzeba by¢ wielkim, by zrobi¢
pierwszy krok, ale trzeba zrobi¢ pierwszy krok, by stac
sie wielkim”. Podchodze do biznesu z pokorg, stowo
Jwielki” wezmy zatem w cudzystéw. Kazdy biznes, nawet
milionowy, zaczynat sie od zera. Mogtoby demotywowac
kogos$ poréwnywanie sie tylko do tych, ktérzy osiggne-

li sukces. Zachecam do tego, by oprécz posiadania
mentorow z duzego biznesu, porownywac sie do siebie
samego z wczoraj i te osobe starac sie przeskoczyc
mentalnie. Kiedy zakfadatem swoj pierwszy biznes, nie
czytatem biografii wielkich ludzi czy historii biznesowych,
zeby nie czuc sie przyttoczony ich sukcesem. Paradok-
salnie, unikajac takiej wiedzy, zastanawiatem sie, co

ja moge zrobi¢ z perspektywy ubiegtego miesigca czy

dwdch, by moja firma jutro stata sie wieksza.

Jesli miatbym powiedziec,
CO Sprawito, ze osiggnatem
milionowe przychody

| dac jedng praktyczng
rade, powiedziatbym:
dywersyfikacja.

—

Jest wiele sposobdw, by ograniczy¢ ryzyko. W skali mak-

ro to kilka firm o réznych profilach, w réznych branzach.
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W skali mikro to jedna firma oferujgca rézne ustugi lub

kilka produktéw.

Opowiedz, prosze, o swoim pierwszym pro-
jekcie biznesowym, w ktérym Twoja firma od-
powiadata m.in. za animacje kibicéw podczas

UEFA EURO 2012 w Polsce. Skad taki pomyst?

Ten projekt rozpoczat sie juz w 2010 r. Dwa lata przed
mistrzostwami UEFA zlecita nam promocje tej imprezy.
Dwie maskotki Slavko i Stawek jezdzity po catym Swiecie,
byty nawet w Chinach, by promowac¢ impreze w Polsce

i na Ukrainie. To byt pierwszy projekt, ktory doprowadzit
nas do milionowych przychoddw, pierwszy taki duzy dla
mojej firmy Stageman. Nie walczyliémy o ten projekt.
UEFA odezwata sie do nas pierwsza, bo bylisSmy jedng

z pierwszych firm w Polsce, ktdre w sposéb profesjo-
nalny zajmowaly sie animacjg. Pomyst zatozenia firmy
zrodzit sie po moim powrocie z Hiszpanii, gdzie praco-
watem jako animator dla gosci hotelowych. Na polskim
rynku nie znalaztem zadnych ustug z tej kategorii. Zaczy-
natem od dziatalnosci gospodarczej w Bielsku-Biatej. Bez
biura, pieniedzy i ludzi, ale dzieki ponadprzecietnie ciez-
kiej pracy udato mi sie spopularyzowac te specjalizacje
wsrod najwiekszych biur turystycznych w Polsce. Dzieki
wspomnianej juz przeze mnie dywersyfikacji mielismy
bardzo duzy wachlarz ustug. UEFA uznata wiec, ze lepiej
bedzie zatrudnic¢ jedng firme do 5 réznych ustug niz

5 firm do kazdej ustugi osobno.

Wdrozenie na lokalnym rynku pomystu biz-
nesowego, ktéry sprawdza sie juz w innym

miejscu na Swiecie, to czesta strategia. Tak
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osiagnates sukces w Swiecie animacji czasu
wolnego, podpatrujac te dziedzine biznesu
w Srédziemnomorskich hotelach. Jakie jeszcze

praktyki poszukiwania konceptéw stosujesz,

chcac zainwestowac w nowe przedsiewziecie?

Spogladam na to, co oferuje rynek franczyzowy. Nieko-

niecznie poprzez franczyze, ale wszedtbym w taki biznes,

ktory dobrze sie sprzedaje. Takg branzg jest na przyktad
edukacja dzieci i mtodziezy. Inng - ustugi i produkty
anty-aging. Dlaczego? Bo spoteczeristwo sie starzeje,

ale czujemy sie mfodsi. Niedawno bieganie, teraz salony
pieknosci i kliniki medycyny estetycznej. To sie dobrze
sprzedaje. W polskim spoteczenstwie kobiet jest wiecej

az 0 12 proc. To jest szansa.

Wspotczesny biznes jest
kobietg, to jest najwiekszy
portfel zakupowy.

—
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Zarzadzasz kilkoma biznesami. Podpowiedz,

jak ukladasz relacje ze wspélnikami?

Spotka jest dobrg forma prowadzenia firmy dla kogos,
kto nie lubi ryzyka, ma niskga tolerancje na stres lub po
prostu boi sie wejs¢ samodzielnie w przedsiebiorczosc.
Ze wspolnikiem jest razniej, a problemy rozktadajg sie
na dwie lub wiecej 0séb. Ja jestem juz na etapie unikania
wspodlnikéw, bo chce miec kontrole nad moimi biznesa-
mi. Role wspdlnika traktuje raczej jako kosmetyke oraz
jasnos$¢ w prawnych i ksiegowych relacjach. Nie mam
natomiast problemdéw z delegowaniem uprawnien.
Ufam ludziom, z ktérymi wspotpracuije, i zalezy mina
ich samodzielnosci. Z mojego punktu widzenia, szcze-
gélnie w sytuacjach kryzysowych, dobrze jest, jak jest
jeden lider, jedna osoba decyzyjna. Lubie tez dyskusje

i demokracje, prace zespotowg, ale w przypadku gdy
trafi sie kryzys czy zatamanie branzy kontrole powinien
miec jeden cztowiek, whasciciel, podejmujgcy decyzje

i wskazujacy, w ktérym kierunku dziatamy.
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Czy mozesz podzieli¢ sie wskazéwkami, jak
wtasciwie dobiera¢ sobie partneréw bizneso-
wych i wspétpracownikéw? Co dziata w Twoim

przypadku najlepiej?

Kompetencje i czynniki behawioralne. Po pierwsze szu-
kam ludzi, ktérzy sg najlepsi na rynku lub co najmniej sg
w rynkowej czotéwce. Druga sprawa - sprawdzam, czy
sie dogadujemy, czy nie ma tarcia. Jesli mamy sie ktoci¢
czesciej, niz dziata¢ w jednym kierunku, to bez wzgledu na

te wysokie kompetencje lepiej darowac sobie wspdtprace.

Wiedzac, ze jestem osobg niecierpliwg, szukam partne-
row, ktorzy zaakceptujg moje skrétowe e-maile i to, ze
trudno jest sie ze mng spotkac. Czasami méwie potstow-
kami, bo juz pedze na nastepne spotkanie. Oczekuje

tez od moich wspotpracownikow szybkich efektow. Nie
zalezy mi na wspotpracy z osobami, ktére na kazdym
kroku udowadniatyby mi, ze mozna lepiej zarzadzac
firmg, siedzac w jednym miejscu i bedac cierpliwym.
Wiem, ze sie juz raczej nie zmienie, szukam wiec takich
0s06b, ktére wniosg do mojej firmy wartos¢ dodang. Czyli
szukajgc partnerdéw, po pierwsze szukam kompetencji,
po drugie - odpowiedniego znalezienia sie w organizacji.
Cena tez jest istotna i jest pochodng dwdch pierwszych
tematow. Ustala sie jg wtedy tatwo i partnersko. Jesli

nie spetnia wymagania tych dwdch elementdw, to jest

powodem rozstania sie.

W 2015 roku miatam przyjemnos¢ na tamach
~Firmera” rozmawia¢ ze Stephanem Antiga,
trenerem Mistrzéw Swiata 2014 roku w siat-
kéwce o budowaniu zespotu marzen oraz me-

todach trenerskich, ktére doprowadzity polski

zesp6t na Swiatowe podium. Na ile i w jakim

19

stopniu przyczynites$ sie do tego sukcesu jako

trener mentalny naszej kadry?

Trudno podac procentowe wartosci, bo nie da sie zmie-
rzy¢, na ile do skutecznej zagrywki w tie-breaku przyczynit
sie trening mentalny. W kluczowych momentach moja
rola byta bardzo wazna, co potwierdzajg Antiga i zawod-
nicy. Trening mentalny pozwalat zawodnikom wytrzymac
olbrzymig presje. W meczach, gdy ewidentnie wygrywali-
Smy, trening mentalny nie byt tak wazny jak przygotowa-
nie techniczne, taktyczne i fizyczne. Kiedy dochodzi na-
tomiast do tie-breaka przy stanie 13:14 i o sukcesie lub
porazce moze zdecydowac jedna zagrywka, to wowczas

trening mentalny decyduje o sukcesie nawet w 90 proc.

Umiejetnos¢ rozmowy z pracownikami, moty-
wowanie ich to podstawa budowania efektyw-
nego zespotu. Czy kazdy wiasciciel firmy, ktéry

zatrudnia pracownikéw, powinien nauczyc sie

treningu mentalnego?

Nie, nie kazdy, jesli jest to dla niego nienaturalne,
sztuczne. Pracownik tez nie powinien czuc sie mani-
pulowany. Jesli szef ma tatwos¢ rozmawiania z ludzmi,
formutowania pytan - bo to tez nie jest oczywiste - to
jest to jedno z narzedzi, ktére warto rozwazyc. Ale jesli
mamy do czynienia z liderem, ktdry jest introwertykiem,
nie bardzo lubi rozmawiac z ludzmi, spala sie w obec-
nosci drugiego cztowieka i nigdy pytan nie zadawat, to
bytoby szalenie sztuczne, gdyby nagle wyszedt i zrobit
przemowe motywacyjng do swoich podwtadnych. Lepiej
wspolnie zastanowic sie w zespole, co zrobi¢, by firma

dziafata lepiej.
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I Jakim jestes szefem?

Jestem szefem wymagajacym i niecierpliwym, ktéry bar-
dzo szybko chciatby osiggac rezultaty. Potrafie zmoty-
wowac pracownikdw, by dali z siebie 110 proc. tego, co
potrafig. Jednoczesnie jestem szefem, ktory daje maksi-
mum zaufania i przestrzeni. Wszyscy majg nienormowa-
ny czas pracy, pracujg tam, gdzie chca i ile chca.

Ich zadanie to osiggnac¢ cel w swoim tempie. Gdybym
miat osobe, ktéra w godzine potrafi osiggnac zatozone
cele miesieczne, to datbym jej urlop na pozostatg czes¢
Czasu i nie wtracat sie. Wazne, by ten cel zostat zreali-
zowany. Wielu moich pracownikéw podkresla to jako
mojg wielkg zalete. Méwig mi to. Wiem od nich tez, ze
pomaga im fakt, iz jestem szefem wizjonerem. Bardzo
czesto zdarzato sie, ze przedstawiatem moim wspotpra-
cownikom cele, ktére im sie nawet nie $nity. Po jakims
czasie mowili: ,Faktycznie, jest tak, jak przewidziates".

Mam ten dar i umiejetnosci, ze jestem w stanie prze-

NUMER 02/2018

20
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widzie¢, w ktérg strone pdéjdzie biznes. Dlatego moi
pracownicy czujg sie u mnie bezpiecznie. Wielu z nich
wspotpracuje ze mng od poczatku dziatania firmy. Czujg
sie bezpiecznie, bo nie mamy problemdw finansowych,
przewidujemy, co sie wydarzy i jestesmy na to przygoto-

wani wczesniej niz konkurencja.

Kochasz podréze. Oddajesz sie im dos¢ czesto,
udajgc sie nawet na kilkumiesieczne wyjazdy.
Co w nich odnajdujesz? Co moga one wnies$¢

do zycia przedsiebiorcéw?

Dla mnie podréze maja funkcje kompensacyjng. Wszyst-
ko to, czego brakuje mi podczas tygodnia pracy, dostaje
w podroézach. Podczas tygodnia pracy mam kilka wysta-
pien publicznych, sporo wywiaddw, spotkan, jezdzenia
samochodem, niewyspania i stresu. | to sg dokfadnie te
rzeczy, ktorych unikam podczas urlopu. Wstaje wtedy

bez budzika. Nie planuje, co bede robit, ide z prgdem
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dnia. Duzo spaceruje, unikam samochoddw, srodkéw
transportu, duzo czytam. Z jednej strony jestem ekstra-
wertykiem, ktory kocha ludzi. Z drugiej - po dziesieciu
wystapieniach publicznych w tygodniu potrzebuje kilku
dni w miesigcu, gdy jestem zupetie sam. Wéwczas moj
telefon jest wytgczony, nie odbieram e-maili. Po kilku
dniach wyciszenia odzyskuje sity, by wrocic i spotkac sie

Z nowymi wyzwaniami.

Czy jest mozliwe podrézowanie i prowadzenie
wtasnej firmy? Zdradz, prosze, jak udaje sie

potaczy¢ te dwie aktywnosci?

Jestem doskonatym przyktadem, jak potaczy¢ te dwie
sprawy. Jestem na urlopie przez sze$¢ miesiecy w roku,
czyli w sumie odbywam okoto 20-25 urlopéw rocznie.
Dodam, ze w tym czasie w kazdej mojej firmie, bez wy-
jatku, osiggamy wzrost rok do roku. | tak od kilku lat.
Najprostszag metoda jest zbudowanie lojalnego i sku-
tecznego zespotu na miejscu. Poswiecitem pare lat,

by dobrac sobie lojalnych pracownikéw, wyszkoli¢ ich

i powiedzie¢, czego oczekuje. Datem im maksimum
zaufania, by proces rozwoju mogli kontynuowac beze
mnie. Moj zespot jest skuteczny, samodzielny i zdetermi-
nowany do osiggniecia swoich celéw. O tej determinadji
piszemy razem z Jackiem Santorskim w ksigzce o tym
samym tytule. Wtedy moja rola ogranicza sie do tego, by
przeczyta¢ co miesigc raporty, nakresli¢ wizje i strategie,
raz na jakis czas zmotywowac lub pochwali¢ wspotpra-
cownika, wysta¢ podsumowujgcego e-maila. Cata reszta

odbywa sie beze mnie.
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Jestes niezwykle energiczng osoba. Na tyle,
zeby naktaniac ludzi obecnych na Twoich
wyktadach motywacyjnych do wielkich zmian

i spetniania marzen. Jak odnajdujesz sam w so-

bie site do dziatania?

Pierwszg zasadg jest to, ze sie wysypiam. Dbam o to, by
spa¢ minimum 9 godzin na dobe, a biorgc pod uwage
to, ze jestem nocnym markiem lub w typologi Michaela
Breusa tzw. wilkiem, czyli pracujgcym gtdwnie w nocy,
staram sie nie umawiac sobie spotkan przed 10.00 rano.
To jest wiasnie ta pora, kiedy moéj mézg zaczyna juz dob-
rze funkcjonowac. Pewnie ci, ktorzy sie u mnie szkolg,
zwrécg uwage, ze wszystkie moje szkolenia zaczynajg sie

wiasnie o tej godzinie, nie wczesniej.

Druga sprawa - dbam o $niadania. Kiedys byto dla

mnie problemem zje$¢ positek rano. Albo z lenistwa,
albo z pasji pracy od razu siadatem do komputera lub
szedtem na spotkania. Moim pierwszym positkiem byt
dopiero obiad. Teraz staram sie wyrobi¢ nowy nawyk, by
jes¢ niadania. Robie to tez dlatego, ze podnoszg mi one

bardzo energie.

Trzecia sprawa - na poczatku dnia z reguty planuje, co
chce osiggnac. Nie zadania do zrealizowania, tylko wizje
tego, co moge zrobi¢ dzis, by podnies¢ przychody, wartosé
lub motywacje w mojej firmie. Kiedy mam to juz zaplano-
wane, to wiem, do czego dzisiejszy dziert ma mi postuzyc.

|l jesli pracuje tylko przez pétroku w roku, to przez ten

czas robie tyle, ile moja konkurencja przez caty rok.
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Prawdziwym sekretem mojej
efektywnosci jest to, ze

wszystkie rzeczy, ktorych nie
lubitem robic, delegowatem.

—

Teraz robie tylko te rzeczy, ktére sprawiajg mi frajde.
Kocham ludzi i mam pasje inspirowania. Nie trzeba
mnie namawia¢, bym wyszedt na scene. Ja to po prostu
lubie. Nawet gdybym na tym nie zarabiat, tez miatbym
ochote to robi¢. Nie ciggnie mnie natomiast do robienia
Exceli, wystawiania faktur i ksiegowania. Do tych zadan
staram sie znalez¢ ludzi, dla ktérych robienie tego jest
tatwe i przyjemne, zwigzane z ich osobowoscia. Wole sie
skupi¢ na tych obowigzkach, ktére sg dla mnie atrakcyj-

ne i przyjemne.

Czy na koniec mozesz podpowiedzie¢ kilka
sposobow na rozwéj biznesu, ktére sprawdzity

sie réwniez w Twoim przypadku?

To trzy konkrety. Po pierwsze, wyrdéznij sie! Nie

badz przedsiebiorcg, ktéry robi doktadnie to samo co
sto firm w tym kraju, bo bedziesz musiat sie zmagac

z konkurencja w pojedynku cenowym. Szukaj pomystu
na to, by dac¢ unikalng ustuge lub unikalny produkt,
dzieki czemu Twoje marze bedg wyzsze i duzo szybciej
doprowadzisz do tzw. ptynnego cash flow, czyli posiada-
nia pieniedzy na koncie bez martwienia sie, czy bedzie
Cie stac¢ na wyptate dla pracownikéw w tym miesigcu.

Po drugie, promuj sie w social media. Dzisiejszy

marketing to tzw. marketing spotecznosciowy. Jesli
chcesz skutecznie dotrzec z przekazem marketingowym
do ludzi, to powiniene$ uzywac FB, Twittera, Instagrama,
YouTube'a, bo tradycyjny marketing nie dziata. Jesli cos

dziafa, to konwersja.

Po trzecie, badz soba. Znajdz ustuge, ktéra jest
przedtuzeniem Twojej osobowosci. Autentycznosc jest
zawsze bardzo w cenie. Kupujacy wyczuje, czy wierzysz
w swojg ustuge lub w swoj produkt czy nie. Btysk w oku
zawsze uwiarygadnia. Brak entuzjazmu zniecheca, a na-
wet podprogowo budzi brak zaufania. Badz sobg, réb

to, co kochasz, a pienigdze same przyjdg do Ciebie.

I Dziekuje za rozmowe.



JONLOC
(NIE TYLKO) BIUROWA

POLA SOBCZYK

Na szczytach list bestsellerow mozna znalez¢ ksigzki, ktorych autorzy milionerzy
opisujg swojg droge do ogromnych pieniedzy. Wiekszos¢ z nich przekonuje
o koniecznosci oddelegowywania zadan. Wielu pisze wprost o powierzaniu swoich
obowigzkdéw wirtualnym asystentkom.




CEO BrandAssist, prekursorka wirtualnych asystentek w Polsce oraz wdrozen
usprawniajgcych zdalng wspotprace. Od 2016 roku uczy przedsiebiorcow, jak rozwijac
ich biznesy z pomoca wirtualnych asystentek. Wspiera takze osoby planujgce zostac

POLA SOBCZYK

freelancerem poprzez szkolenia oraz kursy. Rozwija kanat YouTube Pola z BrandAssist
o zdalnej pracy, wirtualnych asystentkach oraz outsourcingu.

Kim sa wirtualne asystentki?

Virtual assistans to inaczej zdalni pracownicy (nieko-
niecznie kobiety), ktorych gtéwnymi umiejetnosciami sg
zadania administracyjne i obstuga klienta, a dodatkowo
specjalizujg sie w dziedzinach, takich jak: marketing, PR,
rekrutacja, eventy czy tworzenie stron www. To 0soby,
ktére postanowity wykorzysta¢ w 100% technologie i od-

powiednie narzedzia, aby méc pracowac zdalnie.

Najwyzej cenione sg
talenty techniczne oraz
marketingowe.

Jezeli ich zatem nie posiadasz, warto przed podjeciem
decyzji o zmianie trybu pracy przenies¢ sie na etat do
innej firmy i naby¢ umiejetnosci niezbedne do godnych
zarobkow albo przejs¢ kurs online dedykowany wirtual-

nym asystentkom.

Kto moze zostac wirtualng
asystentka?

To zalezy, ile potrafil Teoretycznie kazda osoba, ktéra
posiada minimum 2 lata doSwiadczenia zawodowego,
moze rozwazac prace zdalng jako asystentka wirtual-
na. Kluczowe sg jednak umiejetnosci, a nie tylko liczba
przepracowanych lat. Administracja traktowana jest po
macoszemu, jezeli wiec Twoimi umiejetnosciami sg tylko
praca w Wordzie i odbieranie telefondw, to nie ma co

spodziewac sie kokosow.
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lle zarabia wirtualna
asystentka?

Umiejetnosci w ogromnej mierze determinujg zarobki,
sg tu wiec ogromne rozpietosci. Osoba o zdolnosciach
technicznych moze zarabia¢ nawet powyzej 5-6 tys. zt
netto miesiecznie. Natomiast asystentki, ktére zajmujg
sie administracjg — w okolicach 3 tys. zt. Generalnie na
rynku zostata przyjeta stawka minimalna wynoszaca
40 zt za godzine pracy dla klienta. Naturalnie, im asys-
tentka jest bardziej doswiadczona, ma wiekszg wiedze
oraz wiecej narzedzi pracy, tym lepsze wynagrodzenie
godzinowe otrzymuje. Jest tez oczywistym, ze osoby,
ktére pracujg projektowo (przyktadowo przy stronach
www lub tworzac grafiki), nie majg stawek godzinowych,

a wynagrodzenie za wykonane dzieto.
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https://www.facebook.com/wirtualnabrandassist/

Obowigzki

Zdalne asystentki wykonujg przede wszystkim zadania
administracyjne, biurowe i z zakresu obstugi klienta.
Moga na przyktad prowadzi¢ wirtualnie recepcje salo-
néw fryzjerskich, lekarzy, psychologéw czy treneréw
personalnych. Oprocz tego do ich najczestszych zadan
naleza: przygotowywanie prezentacji, research informa-
¢ji, korekta dokumentéw czy tekstéw, praca w Wordzie
oraz Excelu czy tez wsparcie przy social media.
Ponadto, w zaleznosci od obranej specjalizacji zmienia
sie wachlarz zadan, ktére mozna powierzy¢ asystentce.
Osoba ze znajomoscig branzy HR bedzie mogta pomdc

przy rekrutacji, wykonac selekcje CV i przeprowadzi¢

rozmowy z potencjalnymi kandydatami.

Z kolei asystentka specjalizujgca sie w marketingu
bedzie mogta zajmowac sie dodatkowo poprawkami czy
aktualizacjami na stronie firmowej czy tez prowadzeniem

kampanii reklamowych na Facebooku czy AdWords.
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Wirtualne asystentki na pewno nie wykonujg pracy

stricte sprzedazowej, czyli nie dzwonig, aby sprzedawac
produkty badz ustugi. Wielu przedsiebiorcéw mysli, ze
taka osoba moze zastgpi¢ handlowca lub call center

w ich firmie. Wirtualne asystentki nie pracujg réowniez
w systemie prowizyjnym. Oczywiscie, jest mozliwos¢
zawarcia w umowie podstawy plus bonusu prowizyjne-
g0, np. od sprzedazy w sklepie wygenerowanej dzieki

dziataniom asystentki w social media.

Praca zdalna jako wirtualna asystentka daje mozliwosci
nie tylko pracy z dowolnego miejsca na Swiecie, lecz co
wazniejsze otwiera réwniez rynek pracy m.in. dla matek
z matymi dzie¢mi, ktére pozostajg w domu, oraz dla
0s6b niepetnosprawnych. Nie mozna jednak zapomniec
o tym, iz takie osoby majg ograniczone mozliwosci
godzinowe pracy lub mogg mie¢ ograniczone mozliwo-
Sci ruchowe lub psychiczne. Do tego trzeba sie dobrze
przygotowac i wzig¢ pod rozwage, poniewaz im wiecej

mamy obowigzkéw lub ograniczen, tym prawdopodob-
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nie mniej bedziemy zarabia¢. Na swoich konsultacjach
oraz kursach czesto wylewam kubet zimnej wody na ich
uczestnikow, uswiadamiajgc im, ze praca zdalna wymaga
rzeczywistej wiedzy i umiejetnosci. A osoby niespetnia-
jace tych kryteriéw niestety psujg rynek, rekompensujac

klientom swoje braki nizszymi stawkami.

Sytuacja win-win

Przedsiebiorca zatrudniajac asystentke, zyskuje, po-
niewaz nie ponosi kosztéw pracowniczych czy kosztéw
stanowiska, odpadajg tez podatki i ZUS, a catos¢ faktury
moze wpisac w koszty. Z kolei asystentka jako osoba
samozatrudniona dywersyfikuje zrédfa przychoddw,
moggac obstugiwac kilku, nawet dziesieciu, klientéw
réwnoczesnie, swoje koszty rozktadajac pomiedzy nich.
Dodatkowo réznorodnos¢ pracy pozwala zmniejszy¢
ryzyko wypalenia zawodowego oraz w wielu wypadkach
daje mozliwos¢ zarobienia wiecej niz w pracy etatowe;.

Jest to wiec sytuacja win-win dla obu stron.

Kto najczesciej korzysta z ustug
wirtualnych asystentek?

Najczestszymi klientami wirtualnych asystentek sg osoby
prowadzace jednoosobowg dziatalno$¢ gospodarcza,
kiedy pracy jest za duzo dla przedsiebiorcy, ale jedno-
czesdnie zyski lub sezonowos¢ projektdw nie pozwalajg
na zatrudnienie pracownika na etat. Bardzo czesto

z ustug zdalnych asystentek korzystajg réwniez blogerzy.
Coraz czesciej réwniez korporacje interesuja sie za-
trudnianiem takich oséb, takze jako forme benefitu dla

pracownikéw. Wielu menedzerdw i kierownikéw zauwa-
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za, 7e same karty fitness oraz ubezpieczenia zdrowotne
nie motywujg juz tak, jak kiedys. U pracownikéw dziata

natomiast Swiadomos¢, ze mogg liczy¢ na wsparcie.

Od czego zaczad, jezeli myslimy
o pracy jako wirtualna
asystentka?

Musimy przede wszystkim przemysle¢, czy mamy na to
czas oraz predyspozycje. Wirtualna asystentka to osoba,

ktéra musi mie¢ duzo samozaparcia i motywadji...

Btedem jest myslenie, ze
praca zdalna jest Izejsza od
tej, ktorg wykonujemy na
etacie.

Prawda, mozna jg wykonywac¢ w szlafroku i kapciach, ale
wymaga samodyscypliny. To nieustanne uczenie sie no-
wych rzeczy i narzedzi. Z pomocg mogg przyjs¢ stacjo-

narne i internetowe kursy dla wirtualnych asystentek.

Zanim jednak rzucimy sie na gteboka wode, musimy na
chtodno przeanalizowac, jakg wartos¢ na rynku majg
nasze umiejetnosci. Nastepnie przekalkulowa¢, czy jeste-
Smy w stanie zarabiac tyle, ile oczekujemy oraz koniecz-
nie pomysle¢ o poduszce finansowej. Warto by¢ opty-
misty, ale trzeba tez sie przygotowac na chude tygodnie
czy nawet miesigce nie tylko na poczatku dziatalnosci, ale

takze wtedy, gdy klienci majg sezonowe zastoje.
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Najbardziej pozadane
umiejetnosci

Klienci oczekuja nie tylko dyspozycyjnosci i pracowitosci,
ale takze dobrego doradztwa. Nie chodzi juz o samo

wykonanie zleconego zadania.

Do najbardziej pozadanych umiejetnosci naleza:

B tworzenie stron w WordPress,

B tworzenie landing pages,

m  efektywne prowadzenie social media, w tym tworze-
nie reklam na Facebooku,

B znajomosc¢ narzedzi wspierajgcych sprzedaz i obstu-

ge klienta (np. CRM).

Ponadto, coraz prezniej rozwijajaca sie branza e-lear-
ningu daje sygnaty, aby przyszte wirtualne asystentki
wiedziaty, jak zorganizowac eventy online, kursy i szkole-
nia, webinary, live'y w réznych kanatach social media. Nie

zapominajmy tez, ze wirtualna asystentka ma zajmowac

sie gtéwnie administracjg i obstugg klienta. Wazne wiec
bedg takze: znajomosci jezykdw obcych oraz podstawo-
wych programow komputerowych, jak Word czy Excel.
Te dwa, zdawac by sie mogto podstawowe programy
pakietu biurowego, czesto sg zaniedbywane i sprawiajg

problemy nawet mtodemu pokoleniu.

Gdzie szuka¢ informacji
o asystenktach?

Zawod wirtualnej asystentki w Polsce nie jest jeszcze
zbyt popularny, mozemy jednak znalez¢ juz sporo arty-
kutéw powigzanych z tym tematem. Filmy edukacyjne na
temat wirtualnych asystentek mozna znalez¢ na kanale
YouTube - Pola z BrandAssist. Spotecznos¢ w face-
bookowych grupach ,,Wirtualna Asystentka"” oraz

~Asystentka - praktyczna wiedza oraz oferty

pracy” podejmuje wiele ciekawych dyskusji.




Mozna w tych miejscach takze szuka¢ pomocy od innych
wirtualnych asystentek, a takze znalez¢ lub zamiesci¢

oferty pracy.

5 najczestszych btedow
popetnianych przez nowe
wirtualne asystentki

Wchodzac na nowy rynek i zaczynajac prace, tatwo po-

pefni¢ btedy, takie jak:

1. Brakanalizy wlasnych umiejetnosci wzgledem
rynku. Musisz mie¢ umiejetnosci, za ktore rynek jest
gotéw placic.

2. Brak planu finansowego i brak umiejetnosci obli-
czania finansowego ryzyka oraz szacowania zyskow.
Musisz miec¢ Swiadomos¢ swoich potrzeb finanso-
wych z jednej strony, a z drugiej mozliwosci zarob-
kowych. Oczywiscie brak wspomnianej wczesniegj
poduszki finansowej znacznie zmniejszy szanse na
sukces.

3. Nieche¢ do sprzedazy ,siebie”, brak umiejetnosci
sprzedazowych. Wielu pracownikéw etatowych
przechodzacych na prace zdalng nie miato doswiad-
czen sprzedazowych i Swiadomosci ,skad brali sie
klienci”. Wydawato im sie, ze klient przyjdzie sam.
Niestety, prawda jest taka, ze wiekszos¢ czasu wirtu-
alna asystentka pracuje dla obecnych klientéw, ale
nie moze zapomniec o aktywnym szukaniu nowych
i 0 personal brandingu.

4. Brak wiary w siebie i obnizanie stawek. To niestety
prosty przepis na bolesne rozczarowanie i doktada-
nie do interesu.

5. Branie zbyt wielu klientéw na siebie wzgledem swo-
ich mozliwosci czasowych, zte planowanie czasu.

Tego typu dziatania bardzo szybko prowadza do
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wypalenia zawodowego oraz niezadowolenia jej

klientow.

Morze mozliwosci

Bycie wirtualng asystentka otwiera szereg mozliwosci

i ma wiele zalet. Mozesz pracowa¢ z dowolnego miejsca
na Ziemi lub z wiasnego domowego biura, gdzie tatwiej
0 zasieg niz w hamaku na rajskiej wyspie. Przy dobrym
zarzadzaniu projektami oraz sobg w czasie jestesmy

w stanie sprawnie taczy¢ ze sobg zycie prywatne oraz
zawodowe. Praca zdalna to juz nie tylko zwykta praca,

ale tez styl zycia.

Wirtualna asystentka to opcja dla oséb, ktére czuja sie
wszechstronne i samodzielne oraz nie lubig powtarzal-

nosci czy zamykania sie w jednej firmie czy branzy.

Bedac wirtualng asystentkg, stajesz przed mozliwoscia-
mi ciggtego rozwoju zaréwno zawodowego, jak i osobis-
tego poprzez zmieniajgce sie wymagania rynku i przez

wspotprace z roznymi ludzmi. Mysle, ze kazda wirtualna
asystentka zgodzi sie ze zdaniem, ze w tej pracy nie ma

mowy o nudzie!
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TRESCI W SOCIAL W
KILKA WSKAZOWEK
DLA FIRM

— KAMILA KIERSZNOWSKA —

W dobie cyfryzacji nic nie jest state. Wrecz przeciwnie - wszystkie kanony dziatan, ktére
obowigzujg w wirtualnym Swiecie, ewaluujg w btyskawicznym tempie. Porzekadto:
.Jesli czegos nie ma w internecie, nie ma tego w ogoéle” juz sie zdezaktualizowato. Dzi$
dla wielu uzytkownikéw internet to wtasnie media spotecznosciowe. Aby skutecznie
zaznaczy¢ w nich swojg obecnos¢, musisz zadbac o to, co publikujesz.

Jak tworzyc tresci w social media? Udziele Ci kilku rad na podstawie moich
doswiadczen i obserwacji zwigzanych z serwisem Facebook.



KAMILA KIERSZNOWSKA

W branzy internetowej od 2009 r. Od ponad 3 lat PR & Social Media Manager w firmie DrTusz.pl. Wczesniej zwigzana
za agencjg Isobar Poland, w ktérej wspotpracowata m.in. z takimi markami, jak: Microsoft, Johnson & Johnson,
Mattel, PANDORA czy bank Citi. Od 2011 r. zwigzana z barcampem EastCamp Biatystok, a od 2014 r. wspoétorganizuje
konferencje EastBiz i EastMedia. Czesciej online niz offline. Mitosniczka Twittera i GIF-6w.

Zyskaj uwage Wbrew pozorom wielu
internautow szuka na
portalach spotecznosciowych
fachowej wiedzy, ktorej nie

1,5 sekundy. Mniej wiecej tyle czasu masz na przykucie
uwagi uzytkownika Facebooka przegladajgcego tablice.
To dostownie moment. Moment, ktéry decyduje o tym,

czy Twdj post zostanie zauwazony, czy $ladem nie- dOStanie mgdZie iﬂdZiej.

zliczonych tresci przepadnie gdzie$ w bezkresnych
odmetach news feedu. L

Tworz tresci tak, aby uwazali Cie za eksperta. Wypracuj

Co musisz zrobi¢, aby zainteresowa¢ swojg trescig po- wiasny styl komunikacji. Krotkie posty przeplataj nieco
tencjalnego klienta? Badz ekspertem, ktérego szuka. diuzszymi wpisami. Diuzsze materiaty zwiekszajg czas
Nie samym happy contentem zyje internet. spedzony na profilu, co zwieksza zasieg organiczny.

Zrédto: Wykop.pl, profil DrTusz, Wykop.pl, profil DrTusz
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http://DrTusz.pl
https://www.wykop.pl/wpis/30987387/mireczki-szukam-urzadzenia-wielofunkcyjnego-glowni/
https://www.wykop.pl/wpis/31072845/drukarki-pytanie-komputery-it-czesc-mam-pytanie-zn/

Pamietaj o celach

Celem prowadzenia profilu komercyjnego jest promo-
wanie marki, ktéra za nim stoi. Nie ma w tym nic ztego.
Dzi$ na Facebookuy, Instagramie czy Twitterze aktywnie
udzielajg sie najwieksi tego Swiata. Publikowanie tresci
sprzedazowych nie jest niczym niewfasciwym. Posty pro-
duktowe rzadko osiggajg duze zasiegi organiczne, ale
dzieki nim masz szanse trafi¢ do swoich potencjalnych
klientéw. Oczywiscie znajdg sie tacy, ktérzy podejda
krytycznie do sprzedazowych tresci. Pamietaj wowczas,

ze nigdy nie da sie dogodzi¢ wszystkim.

Zrédto: twitter.com, profil DrTusz
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Planuj, ale nie stron od
spontanicznosci

Na stodkich kotkach internet sie nie konczy. Niestab-
nacg popularnoscia ciesza sie RTM-y (ang. Real-Time

Marketing).

Dobrze przygotowana tresc,
odnoszaca sie do aktualnych
wydarzen czy trenddw,
moze zaowocowac wieloma
interakcjami.

—

Nawet dziatania RTM mozna zaplanowac z wyprzedze-

niem. Oczywiscie nie kazda sytuacje da sie przewidziec,
ale do wielu z nich mozemy sie przygotowac i odpowied-
nio nawigza¢. Wystarczy $ledzi¢ kalendarz Swiat i orien-
towac sie w nadchodzacych wydarzeniach kulturalnych
czy sportowych. RTM-y sg dobrg szansa dla matych

i $rednich przedsiebiorstw, w ktérych proces decyzyjny
przebiega o wiele szybciej. Pamietaj jednak, ze lepiej nic

nie wrzucac, niz publikowac spézniony RTM.

Korzystaj z narzedzi i reaguj

Chcesz poprawi¢ wiasng produktywnosc i poprawic¢ przy

tym efektywnos¢ swoich dziatan? Wykorzystaj jedno

z wielu darmowych narzedzi do pracy z mediami spo-
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https://twitter.com/DrTusz/status/958626025801383937

Zrédto: EB Coffeedesk oraz FB Vogue Polska

tecznosciowymi oraz zarzadzania. Nawet nieodptatne
rozwigzania oferujg caty wachlarz dodatkowych mozli-
wosci. Dzieki nim zaplanujesz posty na zadany termin,
otrzymasz przydatne raporty, czy przesledzisz zawartosc
sieci pod katem interesujacych Cie stow kluczowych. Na

szczegdlng uwage zastugujg narzedzia do monitoringu.

Esencjg medidw spotecznosciowych jest mozliwos¢
interakgji i rozmowy. Nigdy wczesniej w historii fani

nie mieli okazji do nawigzania bezposredniego dialogu

z lubianymi marka lub firma, ktérych produkty sobie
cenig. Niestety, wcigz blisko 80% okazji do interakgji nie
jest wykorzystywana (zrodto: IMM, monitoring mediow
spotecznosciowych). Dzieki narzedziom do monitoringu
mozesz tatwo dotrzec do potencjalnych klientéw, ktérzy
akurat poszukujg Twoich produktu lub ustugi. Monitoring
pomoze réwniez wyszuka¢ negatywne opinie na temat

Twojej firmy i odpowiednio szybko na nie zareagowac.
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Zrédto: Twitter DrTusz, https://twitter.com/DrTusz
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https://www.facebook.com/coffeedeskpl/photos/a.542667712430789.125550.529031313794429/1820368514660696/?type=3&theater
https://www.facebook.com/VoguePolska/

https://twitter.com/DrTusz

Nie bdj sie nowosci

Portale spotecznosciowe nieustanie zaskakujg nas
nowymi rozwigzaniami. Prym pod wzgledem nowinek
wiedzie oczywiscie Facebook. Testuj nowe rozwigzania.
Obecnie serwis Marka Zuckerberga promuje live stre-
amingi, dajac im gratisowe zasiegi organiczne. Podob-
nie rzecz sie ma w przypadku postéw wideo. Starsze
typy postéw sg przez to mniej faworyzowane przez

algorytmy Facebooka.

Wideo i live streaming,
poza wiekszymi zasiegami
organicznymi, wzbudzajg
wieksze zaangazowanie
odbiorcow.

—

Nie znaczy to, ze musisz rezygnowac z tradycyjnych
form, jak grafiki czy zdjecia. One wciaz cieszg sie uzna-
niem fanow. 90% tresci trafia do naszych mézgdw w for-
mie wizualnej, dlatego ludzie zapamietujg 80% tego, co

zobaczg, a tylko 20% tego, co przeczytaja.
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Miej wyczucie

Planujac dziatania na Facebooku, zwrd¢ uwage na jakosc
tego, co publikujesz oraz czestotliwo$¢ wrzucanych pos-
toéw. Dobry komunikat to komunikat prosty i niewyma-

gajacy ttumaczenia. Ta zasada tyczy sie zaréwno postow

produktowych, jak i happy contentu.

Publikuj tak czesto, jak jestes
W stanie tworzy¢ dobry
jakosciowo komunikat.

—

Czesto trzy posty dziennie s3 lepsze niz jeden, bo aktyw-

ne strony wedrujg na gore news feedu. Analizuj tez statys-
tyki, aby lepiej dostosowac liczbe i godziny publikadji do

preferencji uzytkownikdw.

Zawsze stawiaj na profesjonalizm. To, jak Cie widzg

w mediach spotecznosciowych, przektada sie na Twoj

wizerunek w realnym Swiecie.

FIRMER



firmymnet

Od 2007 roku
wspotpracuje z nami kilkanascie tysiecy wtascicieli firm,

ktorzy otrzymali wszystko, co niezbedne

do promowania biznesu w internecie.

Profesjonalna prezentacja Na zoptymalizowang pod wyszukiwarki
reklamuje Twojg firme w sieci i wyglada idealnie bez prezentacje natychmiast skierowany jest ruch
wzgledu na to, czy jest przegladana z Google i portalu Firmy.net, co gwarantuje setki
na laptopie, tablecie czy smartfonie. nowych odwiedzin miesiecznie.
Zestaw narzedzi kreujgcych pozytywny wizerunek Eksperci Firmy.net dostarczajg wiedzy
Twojej firmy, takich jak mozliwos¢ informowania oraz gotowych rozwigzan z zakresu zarzadzania
0 nowosciach oraz pozyskiwania opinii i referencji, i promocji firm w internecie.

buduje zaufanie w oczach klientéw.

Dotgcz do spotecznosci Firmy.net

Dodaj firme za darmo


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

{GOWE ONLINE,
NIE TAK TRUDN
JAK SIE WYDAJE

— RAFAtLt BARTOSZEWICZ —

W koncu jest: nowatorski, ciekawy, dopracowany w kazdym calu ze sztabem
ekspertow. Nowy produkt gotowy na wejscie na rynek. W jaki sposéb zaprezentowac
go klientom, tak aby w niedalekim czasie moc sie cieszy¢ z rosngcych wynikow
sprzedazowych? Kluczem do sukcesu jest skuteczna, dobrze przeprowadzona
kampania marketingowa. Wizerunkowa czy sprzedazowa - najwazniejsze, aby
pomogta dotrze¢ do grupy docelowej, a takze zatrzymata klienta na dtuzej.



RAFALt BARTOSZEWICZ

Ekspert z doswiadczeniem w lokalnych i miedzynarodowych spétkach e-commerce oraz retail. Specjalista od
e-commerce, digital i pozycjonowania marki skupiajacy sie na wzroscie sprzedazy i udziatu marki w rynku.
Obecnie jako Marketing Director w Grupie eSky opracowuje, a nastepnie czuwa nad petng egzekucja
strategii marketingowej oraz pozycjonowaniem marek w ramach Grupy eSky. Zarzadza procesem wdrazania
i komunikacji nowych produktéw i ustug. Wczesniej jako Digital Marketing Manager w CCC odpowiadat za
strategie marketingowa digital dla krajéw CEE.

Po pierwsze, dobra strategia

Doskonale poznates swéj produkt, zapisates cele, wyzna-

Wszystko zaczyna sie od produktu. Przed rozpoczeciem Czyleé narzedzia | budzet na kampanie - co dale]?

kampanii zastandw sie, czym on sie wyrdznia, do kogo

jest skierowany i co moze zaoferowac konsumentom.

Po drugie, klient

Podczas budowania kampanii musisz obudzi¢ w sobie

ZdefIHIUJ rowniez C@|e, ktore ogromne poktady ciekawosci i podejs¢ do klienta, kto-

ChC@SZ OSiagn@C’ —Zd réwno remu chcesz zaoferowac swoj produkt, niczym Sher-
ngC,)Wﬂe, Jak | te mﬂiejsze_ lock Holmes, Fox Mulder i Robert Langdon w jednym.

Kim jest, jakie sg jego zainteresowania i preferencje

l/ zakupowe, jak wyglada jego typowy dzien, a nawet...

jaka kawe pija najchetniej?

Postaraj sie, aby byly jak najbardziej konkretne, wowczas

tatwiej bedzie Ci $ledzi¢ swoje postepy.

Na tym etapie bardzo przydadza sie takze wszystkie

Odpowiedzi na pytania

zasoby danych, do ktérych masz dostep. Nie boj sie _ '
istotne dla sprzedazy

liczb i data mining, wspotpracuj z dziatem analiz - to

Twoi sprzymierzency. Miej na uwadze swoj budzet TV\/OjegO prOdUktU
i zaplanuj dziatania tak, aby rozsadnie go wykorzystac. pozv\/o|a na Segmentaq’e
Kosztowna kampania wizerunkowa nie zawsze jest pOt@ﬂCjamyCh k||entéW

synonimem sukcesu - czasami wystarczy kreatywne

wykorzystanie kanatow social media, real time marke- I V4

ting czy spersonalizowane komunikaty w botach na

facebookowym Messengerze.
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vetD ~Mtody ~Markowa ~Insta
~Utatwiacz . " " o " ie - "
All inclusive Manager podrézniczka podrézniczka
Zrédio: Opracowanie wiasne na podstawie profilowania uzytkownikéw w trakcie trwania kampanii ,Wkre¢ sie w podrézowanie z eSky”

By¢ moze bedg to starsze osoby po szescdziesigtce,

ktére kochajg uprawiac ogrod, energiczni przedstawicie-

le pokolenia Z nierozstajacy sie ze smartfonem czy tez
niewyspani rodzice dzieci w wieku przedszkolnym - kaz-
da z tych grup ma zupetnie inne oczekiwania, do kazdej
powinienes dotrzec¢ i komunikowac sie z nig w inny,

spersonalizowany sposob.

Segmentacja pomoze Ci w efektywnym wyborze kana-
tow komunikadji. Do jednych bardziej przemowi kampa-
nia na Instagramie czy Snapchacie, inni z kolei docenig
tradycyjne reklamy w prasie czy w radiu. Proces seg-
mentacji moze réwniez wytonic¢ nietypowych uzytkow-
nikéw danego produktu, czyli wysoce pozadang nisze.
To takze cenna informacja i wskazdwka, w ktdrg strone

mozna go rozwijac.

Po trzecie, skuteczny przekaz

Skuteczny komunikat tgczy ciekawg, przykuwajgca uwa-

ge forme ze starannie opracowana trescig. Podstawa

budowy komunikatu jest opracowanie key visuala komu-

nikacyjnego, gtbwnego motywu graficznego kampanii.
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Réwnie wazne jest takze to, co chcesz przekazac kliento-
wi. Tutaj ogromne znaczenie ma wczesniej wspom-
niana segmentacja. Dzieki niej mozesz przygotowac
tres¢ w taki sposob, aby jak najlepiej trafita ona do grupy

docelowej i zostata odebrana w pozadany sposéb.

Parafrazujac klasyka: ,Content is a King” (Bill Gates,

1997), a stowa majg wielkg moc. Pamietaj, ze liczg sie naj-
mniejsze szczegdly: jezyk wypowiedzi (mtodziezowy slang
vs. biznesowy ton), jej dtugosc (storytelling vs. hastowosc),

edukujgcy, angazujacy czy humorystyczny charakter.

Najwazniejsze i najciekawsze
fakty warto umiescic¢ na
poczatku, wowczas tatwie)
przyciggnac uwage odbiorcy
| sktoni¢ go do dalszego
Czytania.

—

FIRMER



Aff. Marketing
Content Marketing

Social Media

YouTube VOD Display

Zrodto: Schemat wykorzystania narzedzi marketing automations w procesie kampanii

Aby komunikat, ktéry przygotowujesz, byt wartosciowy

i trafny, przeczytaj go kilka razy i zastanow sie, czy za-
warte$ w nim wszystkie kluczowe informacje o kampanii.
Nie bdj sie zapytac o opinie swoich kolegdw z pra-

cy — w takich sytuacjach zawsze Swietnie sprawdza sie

zasada co najmniej dwoch par oczu.

Na koniec sprébuj postawi¢ sie na miejscu klienta, do
ktorego kierujesz komunikat. Czy wszystko wyjasnione
jest w przystepny, logiczny sposéb, czy informacje sg dla
mnie interesujgce? Czy dzieki temu komunikatowi wiem

o produkcie tyle, ile chciatbym sie dowiedziec¢?

Last but not least - zatrzymaj
klienta na diuzej

Kazda internetowa kampania potgczona jest z dedy-
kowang strong, tzw. landing page. To strona, na ktérej
klient znajdzie sie po kliknieciu w reklamowy baner
czy grafike. Tak jak w codziennym zyciu, tutaj rowniez
liczy sie pierwsze wrazenie. Uzytkownicy internetu
codziennie zasypywani sg przeréznymi informacjami

czy wyskakujgcymi okienkami. Jesli landing page okaze
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opracowanie wtasne

sie mato interesujgcy, nieresponsywng czy po prostu
brzydka strong, z ogromnym prawdopodobienstwem
zostanie zamknieta w utamku sekundy (co mozna za-
uwazy¢ w Google Analytics jako wskaznik Bounce Rate),
a potencjalny klient nawet nie zapamieta, z jakg marka
miat przed chwilg do czynienia. Aby zatrzymac go na
dtuzej, musisz zadbac o atrakcyjnos¢ landing page i za-

checi¢ do jej przegladania.

Wykorzystaj estetyczny,
przejrzysty ukfad tresdi,

a najwazniejsze informacje
umieSC w wyrozniajgcych sie
nagtowkach.

—

Daj klientowi szanse na pozostawienie swojego kontak-

tu, np. w formularzu czy poprzez zapis do newslettera,
dzieki temu bedziesz mégt utrzymywac z nim kontakt

i informowac o nowych produktach czy promocjach.

FIRMER



Pamietaj, ze kazda wizyta na landing page dostarczy ci
,Ciasteczek”, dzieki ktérym bedziesz mdgt podagzac za
klientem. Pomoze ci w tym dobrze przygotowany i wpie-
ty algorytm wraz z narzedziem Marketing Automation,
ktéry w automatyczny sposob wysle do uzytkownikéw
dedykowany e-mail czy inny reklamowy komunikat z za-

chetg do powrotu na strone.

Unikaj popularnych zdje¢ z darmowych baz fotografii,
zadbaj, zeby umieszczac tadne, dobrej jakosci grafiki,
koniecznie bez znakéw wodnych. Warto, abys miat
kilka profesjonalnie wykonanych packshotéw swojego
produktu - kupuje sie oczamil | last but not least - pa-
mietaj, aby landing page byta responsywna i w catosci
wyswietlata sie wraz z petng funkcjonalnoscig na urza-

dzeniach mobilnych.

...a budzet?

Sprawuj kontrole nad wszystkimi wydatkami i poste-

pami kampanii. Pamietaj, ze w jej prowadzeniu nie ma

sztywnych zasad, ktérych nalezy sie trzymac - liczy sie

czujnos¢ i szybkie reagowanie na osiggane wyniki.

Zawsze trzymaj reke na
pulsie i miej elastyczny
budzet.

L

Jesli ktérys z kanatdéw komunikacji okaze sie strzatem
w dziesigtke, nie wahaj sie i przerzu¢ do niego kwoty
przeznaczone na inny. Stabe grupy komunikacyjne
czy narzedzia optymalizuj lub - w ostatecznosci - po
prostu rezygnuj z nich. I jak mawiat Benjamin Franklin:
,Kieruj swoim interesem, bo inaczej on tobg pokieru-

je”. Powodzenial

fot. Carlos Muza / Unsplash.com




W MALYCH | SREDNIC

PRZEDSIEBIORSTWAC
PROWADZIC E-MAIL
ARKETING ZGODNIE Z RODO

— SZYMON DYRLAGA —



SZYMON DYRLAGA

Absolwent Dziennikarstwa i Komunikacji Spotecznej na Uniwersytecie Jagiellonskim. Obecnie Content
Designer w firmie FreshMail. Ma doswiadczenie w pracy w agencji marketingowej oraz jako copywriter
freelancer. Obszarem jego zainteresowan jest szeroko pojety marketing internetowy.

25 maja 2018 zaczeto
obowigzywac Rozporzadzenie
o0 Ochronie Danych Osobowych
(RODO)

RODO podlega kazdy przedsiebiorca, ktéry prowadzi
dziatalnos¢ w Unii Europejskiej. Moze to by¢ dziatalnos¢
w jakiejkolwiek formie prawnej: spétka, jednoosobowa
dziatalnos¢ gospodarcza czy nawet oddziat w Unii Euro-

pejskiej przedsigbiorcy majacego siedzibe poza Unia.

Zbieranie danych po RODO

Wiekszoé¢ firm z sektora MSP zbiera dane osobowe,

na przykfad w celu rejestracji w sklepie internetowym,
dokonania transakdji czy przesytania newslettera. Jedng

z najczesciej przetwarzanych informadji jest adres

e-mail, ktéry zgodnie z prawem jest dang osobowa,

jesli za jego pomocg istnieje mozliwosc¢

zidentyfikowania konkretnej osoby - przyktadowo
anna.kowalska@firmaZ.pl. Po takim adresie fatwo rozpoz-
nac¢, jak ma na imie i nazwisko dana osoba i w jakiej firmie
pracuje. Jesli posiadasz zatem baze adreséw e-mail, nowe

przepisy na pewno beda Cie dotyczyc.

Po pierwsze, zawsze nalezy zbierac adresy e-mail zgod-
nie z zasadg marketingu za przyzwoleniem, ktéra ozna-
Cza, ze musisz mie¢ pewnos¢, ze dany odbiorca chce
otrzymywac od Ciebie wiadomosci. Dlatego prowadz

zapis do newslettera w modelu zwanym double opt-in
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polegajacym na tym, ze na Twoja liste trafig tylko ci uzyt-
kownicy, ktérzy klikng w link w wiadomosci potwierdzaja-
cej wystanej automatycznie na adres wpisany w formu-

larzu. Dzieki temu wiesz, ze kto$ nie wpisat adresu, ktory

nie istnieje lub nalezy do kogos innego.

Jakie dane zbierac i jakich zgoéd
wymagac?

Wazng zasadg wynikajacg z RODO jest ,privacy by
default”, ktéra oznacza, ze mozliwe jest zbieranie tylko
tych danych, ktére sg niezbedne do zrealizowania celu
ich przetwarzania, np. realizacji zamdwienia. Krétko
mowiac, jesli zbierasz dane, musisz potrafi¢ wykazac, ze
bez nich nie jeste$ w stanie wykona¢ prawidtowo swoich
dziatan. Przykfadowo, firma Swiadczaca ustugi w modelu
Saas (Software as a Service), czyli zarabiajgca na opro-
gramowaniu, ktére dla uzytkownikdw jest dostepne
online, teoretycznie nie potrzebuje do wykonania ustugi
lub w celach marketingowych np. kodu pocztowego.
Jezeli jednak bedzie w stanie wykaza¢, ze ta informacja
jest jej potrzebna (np. do wystania faktury), to takie
przetwarzanie danych bedzie zgodne z prawem. Wielu
przedsiebiorcéw dotychczas nie zwracato uwagi, do
czego doktadnie potrzebne sg im wymagane dane, po

25 maja sytuacdja zaczeta sie jednak zmieniac.

Po wejsciu w zycie nowych przepiséw trzeba przywigzy-
wac wiekszg uwage do zgdd, jakie sg wymagane. Uzyt-

kownicy muszg mie¢ mozliwos¢ wyboru, w jakim celu
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przekazujg informacje. Czyli zamieszczenie na formu-
larzu jednej zgody, by péZniej przetwarzac dane w celu
realizacji transakcji, przesytania informacji marketingo-
wych, a takze ofert handlowych nie jest juz poprawne.
Konieczne jest zastosowanie odrebnych zgdd dla kazde-
g0 z celdw, z wyjatkiem zgody na przetwarzanie danych
w celu realizacji zamowienia czy transakdji. Wtedy zgoda
nie jest wymagana, cho¢ wiele firm na wszelki wypadek

jg zamieszcza.

Wypis z listy mailingowej

RODO stanowi, ze kazdy uzytkownik ma prawo wypisac sie
z Twojej bazy w dowolnym momencie i w sposéb réwnie
prosty co zapis. Dlatego zawsze zamieszczaj w e-mailach
link do rezygnacji z subskrypcji. Nie obawiaj sie jednak, ze
wplynie to negatywnie na Twojg baze - pozostang w niej
osoby, ktérym rzeczywiscie zalezy na otrzymywaniu Two-

ich wiadomosci, co jest zdecydowanym plusem.

Obowiagzek informacyjny

Kazdy administrator danych, w tym takze z sektora MSP,
musi podawac informacje o:

B swoich danych kontaktowych,

B danych kontaktowych inspektora ochrony danych -

jesli takiego posiada,

B celu oraz podstawie prawnej przetwarzania danych,

B zamiarze przekazania danych innym podmiotom -
jesli taki zamiar istnieje,

B okresie przetwarzania danych,

B prawie do zgdania dostepu do danych osobowych,

B prawie do ich sprostowania,

B prawie do usuniecia lub ograniczenia przetwarzania
danych,

B prawie do wniesienia sprzeciwu wobec przetwarzania.

Osoby, ktére zapisza sie na Twojg liste po wejsciu w zycie
RODO, mozesz informowac w wiadomosci potwierdza-
jacej zapis do newslettera lub w wiadomosci powitalnej
(mozesz ustawi¢ wiadomos¢ wysytang automatycznie do

kazdego, kto trafi na liste odbiorcéw).

Podsumowanie

Przepisy obowigzujgce od 25 maja 2018 roku wiele
zmieniajg w funkcjonowaniu matych i srednich przed-
siebiorstw, jesli chodzi o e-mail marketing. Jesli dalej
masz pytania i watpliwosci dotyczgce zmian wprowa-
dzonych przez RODO, odwiedz strone poswiecong

nowemu prawu:


https://freshmail.pl/rodo?utm_source=partner&utm_medium=firmer&utm_campaign=rodo

GOOGLE
LE FIRST INDEXING

— MICHAL PATER —

Od 2015 roku ponad potowa zapytanh kierowanych do
wyszukiwarki Google pochodzi z urzgdzen mobilnych - tabletéw
i telefonow komadrkowych. Nic wiec dziwnego w tym, ze gigant
z Mountain View od kilku lat poswieca szczegolng uwage tej
kwestii. Jedng z bardziej znaczgcych zmian byto wprowadzenie
Mobile First Indexing w 2016 roku.



MICHAL PATER

Team leader w widzialni.pl specjalizujacy sie w technicznych zagadnieniach optymalizacji, o ktorych
mozna poczytac na jego blogu websmile.net. W czasie wolnym przenosi sie o 1000 lat wstecz,

odtwarzajac kulture Stowian z tamtego okresu.

Co to oznacza w praktyce?

Google swoj ranking stron buduje m.in. na bazie ich
zawartosci. Jego roboty skanujg strone, jej strukture

i tresci. Poruszajg sie po witrynie, korzystajac z jej ele-
mentéw nawigacyjnych, podobnie jak robi to cztowiek.
Wczesniej, przed 2016 rokiem, oceniana byfa ,klasyczna”

wersja strony, czyli ta, ktéra prezentowana byfa uzytkow-

nikom korzystajacym z urzgdzen desktopowych.

Obecnie role sg odwrdcone
| w pierwszej kolejnosci
oceniana jest wersja strony
na urzgdzenia mobilne.

—V

Jak sprosta¢ wymaganiom
Google'a?

Najwazniejsze to oczywiscie posiadac strone poprawnie
wyswietlajgca sie na urzadzeniach przenosnych. Istniejg

dwa popularne rozwigzania. Sg to:

B Strona responsywna (RWD)

Responsywnos¢ (Responsive Web Design) to technologia,
ktéra pojawita sie w szerokim uzyciu kilka lat temu. Stro-
na stworzona z jej uzyciem dopasowuje sie w sposob
automatyczny do szerokosci ekranu, na ktérym jest
wysSwietlana. Im mniejsze jest urzgdzenie, tym wieksze
zmiany zachodza w jej wygladzie, tekst zaczyna by¢ wy-
Swietlany w kilku liniach zamiast jednej, zdjecia w galerii,
ktére na komputerze stacjonarnym wyswietlane sg obok
siebie, na komodrce umieszczone sg jedno pod drugim.
Jest to technologia dos¢ bezpieczna z punktu widzenia

zasady Mobile First Indexing.

Fot. Widok danych kontaktowych na urzadzeniach
przenosnych (duza szerokos¢ ekranu)

Fot. Widok danych kontaktowych na urzadzeniach

przenosnych (mata szeroko$¢ ekranu)


http://widzialni.pl
http://websmile.net

B Strona mobilna

Drugim popularnym rozwigzaniem jest strona mobilna.
Uzytkownik odwiedzajacy witryne z urzagdzenia stac-
jonarnego widzi jej ,normalng” wersje. Osoba, ktéra
korzysta z komorki, zostaje przeniesiona na jej druga

wersje, pod osobnym adresem. Np. uzytkownik odwie-

dzajacy adres https://www.onet.pl przeniesiony zostanie

na https://m.onet.pl.

Takie rozwigzanie ma wiele zalet - mozna fatwiej zapa-
nowac nad tym, co jest pokazywane uzytkownikowi mo-
bilnemu, co ma znaczenie w przypadku rozbudowanych
witryn. Wieksze sg rowniez mozliwosci optymalizacji

predkosci dziatania.

Kryjg sie tutaj réwniez zagrozenia. Najwiekszym z nich,
w kontekscie omawianego tematu, jest duza szansa
na doprowadzenie do znaczacych roznic w nawigadji

i zawartosci strony mobilnej. Moze to w konsekwencji
negatywnie wptywac na widocznos¢ witryny. Dodatko-
wym minusem jest fakt, ze bardzo czesto w przypadku
stron mobilnych tresci trzeba dodawac podwdjnie dla
wersji desktopowej i mobilnej gdyz s to de facto dwie

osobne strony.

Dla wiekszosci witryn
firmowych, sklepdw,
blogdw etc. zalecanym
rozwigzaniem jest wersja
responsywna strony.

—
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Jest ona fatwiejsza w utrzymaniu, tarisza we wdrozeniu
oraz ma spojniejszg strukture na réznych urzadzeniach

(mobilnych i stacjonarnych).

Brak wersji strony na
urzadzenia mobilne

Jesli witryna nie ma wersji mobilnej, nie oznacza to, ze nie
bedzie wyswietlana w wynikach Google'a. W zaleceniach
Google’a mozna odnalez¢ zapis: ,If you are building a mo-
bile version of your site, keep in mind that a functional
desktop-oriented site can be better than a broken or
incomplete mobile version of the site”, co oznacza tyle, ze
lepsza jest poprawnie funkcjonujgca strona na urzadze-

nia desktopowe od kiepskiej wersji maobilnej.

Nawet jedli tresci na stronie bedg na tyle wartosciowe,
ze Google nie bedzie obnizat jej pozycji za brak po-
prawnej wersji na urzadzenia przenosne, to witryna jest
jednak budowana dla uzytkownikdw. Warto, aby mogli

korzystac z niej wygodnie, niezaleznie od urzadzenia.

Jak sprawdazic istnienie
poprawnej wersji strony dla
urzadzen przenosnych?

Najprostszym sposobem na to jest otworzenie jej
we wiasnym telefonie komdrkowym i przejrzenie, czy
wszystko jest poprawnie wyswietlane. Metoda ta, choc
szybka, pozwala sprawdzi¢ poprawnos¢ wyswietlania

strony tylko na jednym urzadzeniu.

Szerszy podglad mozemy uzyskac, korzystajac z narze-

dzi online, np. http://www.responsinator.com. Wystarczy

wpisac adres witryny, by zobaczy¢, jak prezentuje sie

na kilku najpopularniejszych urzadzeniach (rozdziel-
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Fot. Przetgczanie na widok mobilnej w

ersji stron

czosciach). Uwaga to narzedzie nie wykryje mobilnych
wersji stron (tj. przekierowujgcych na inne adresy,

opisanych powyze)).

Kolejne narzedzie godne polecenia znajdujgce sie we
wszystkich popularnych przegladarkach, to tzw. inspektor.
Np. w przegladarce Google Chrome wystarczy wcis-

nac klawisz F12, nastepnie wybrac opcje (przycisk)
wysSwietlania mobilnej wersji strony, a nastepnie klawisz
F5. juz! Mozna dang strone dowolnie rozszerzac i zwezac

w poszukiwaniu ewentualnych bteddw w wyswietlaniu.

Jesli zalezy Ci na maksymalnej widocznosci strony w wy-
nikach organicznych, trzeba jg koniecznie przetestowac
w narzedziu ,Test optymalizacji mobilnej” dostepnym

pod adresem: https://search.google.com/test/mobile-

-friendly. Jest to narzedzie dostarczone od Google'a,
ktére udzieli nam odpowiedzi na pytanie, czy strona jest
dostosowana do urzadzen mobilnych wg Google'a. Jesli
nie bedzie, to zostang wygenerowane podpowiedzi, co

zrobi¢, aby zmieni¢ ten stan rzeczy.
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Predkos¢ dziatania strony

Predkos¢ dziatania strony, czyli to, jak szybko sie ona
taduje oraz reaguje na interakcje uzytkownikdw, jest

w przypadku urzadzen mobilnych kluczowym czynni-
kiem. Jest kilka prostych rzeczy, ktérych zmiana moze

przynies¢ duze korzysci. Sa to:

B optymalizacja zdje¢ - jednym z popularniejszych
,grzechow” wiascicieli stron jest wstawianie na stro-
ne zdje¢ w rozdzielczosci wiekszej, niz tej, w ktorej
sg na stronie wyswietlane. Mowigc prosciej, prze-
sylane jest duze zdjecie, po to, aby by¢ wyswietlane
jako mate. Taki zbedny przesyt danych powoduje
wydtuzenie czasu trwania tadowania strony.

B wigczenie pamieci podrecznej przegladarki — zde-
cydowana wiekszos¢ elementdw strony zmienia sie
bardzo rzadko. Przykladem moze by¢ logo firmy. Jesli
internauta juz raz odwiedzit witryne ilogo zostato
mu wystane, nie ma sensu wysyta¢ mu go powtornie.

Taki zbedny przesyt danych moze zosta¢ ograniczony
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za pomocg pamieci podrecznej przegladarki. Spe- Poprawne WyéW|et|a me
cjalista jest w stanie dos¢ szybko jg skonfigurowac, Stro ﬂy na u rzadzeﬂ iaCh

B wigczenie kompresji - pliki odpowiedzialne za mOblmyCh JeSt ObeCﬂle
przesytanie mozna skompresowac (analogicznie do d bSO| Utnym sta ﬂda rdem

popularnego ,pakowania” plikéw do formatu .zip). | kOﬂieCZﬂOéCiQ.

W takiej zmniejszonej postaci serwer moze wysytac

do komputerow uzytkownikow, gdzie zostang roz- l/

a efekt jej zastosowania moze by¢ znaczacy.

pakowane. To kolejna, w wiekszosci bardzo prosta Zaréwno jesli chodzi o widoczno$¢ witryny w wynikach
do wdrozenia kwestia, ktéra w widoczny sposéb organicznych, jak i komfort uzytkownikoéw strony. Nie
przyspiesza tadowanie witryny. sgdze, aby trzeba byto kogos specjalnie przekonywac

do tego rozwigzania. Jesli istniejg w tym zakresie jakies$

Oczywiscie, wymienione wyzej metody nie wyczerpujg braki, nalezy je jak najszybciej poprawi¢, bo trendy
tematu optymalizacji predko$ci tadowania sie stron inter- na rynku i kolejne aktualizacje Google'a wskazujg
netowych, ale sg chyba najprostsze do wdrozenia. Jesli re- jednoznacznie to jeszcze nie koniec wzrostu znaczenia
komendacje z narzedzia Page Speed Insights dostepnego mobilnej czesci sieci.

pod adresem: https://developers.google.com/speed/

pagespeed/insights/ wykaza niedociggniecia w opisanych

kwestiach, btedy nalezy jak najszybciej poprawic.



https://developers.google.com/speed/pagespeed/insights/
https://developers.google.com/speed/pagespeed/insights/

fot. lapandr / Bigstock
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JAK TO ROBIC DOBRZE?

JUSTYNA KOZIO¢tL

Czy mate firmy mogga zainteresowac sobg duze media? Przeciez to najczesciej
duze firmy mogg pozwoli¢ sobie na zatrudnienie PR-owca lub skorzystanie z ustug
wyspecjalizowanej agencji PR z bogatymi kontaktami wsréd dziennikarzy. Od kilku lat
konsekwentnie wspieram mate, czesto jednoosobowe biznesy, ktére chciatyby dotrzec
do redakdji, ale nie wiedzg, jak sie za to zabrac. | doskonale wiem, ze kluczem do
udanej wspotpracy z mediami nie jest wielkos¢ firmy, ale zupetnie co$ innego.




PR-owiec z ponad dziesigcioletnim do$wiadczeniem, autorka kursu
.Mate Biznesy w Duzych Mediach”. www.justynakoziol.com

Ciekawe historie, ktérymi karmia sie media, nie muszg by¢

JUSTYNA KOZIO¢tL

domeng wyfgcznie duzych firm. Wrecz przeciwnie. W ostat-

nich latach mamy przeciez prawdziwy wysyp historii o ma-
tych biznesach, za ktérymi stojg nie milionowe inwestycje,
ale czesto pasja, nietypowe hobby, niezgoda na ogdinie

przyjete modele zycia i biznesu czy potrzeba zmian.

Kiedy mata firma przychodzi do mnie na konsultacje

z pro$ba o pomoc w dotarciu do medidw, zazwyczaj
zaczynam od zrobienia kilku krokéw w tyt. Chce dobrze
zrozumie¢, czym zajmuje sie ta firmai co jg wyrdznia.
Jaka historia stoi za jej powstaniem, kim jest osoba,
ktéra jg tworzy i kim sg ludzie, ktérym pomaga. Musze
dobrze zrozumie( jej strategie i model biznesowy, zeby
maéc odpowiedziec sobie na pytanie, na ile obecnos¢

w mediach moze pomoc w zwiekszeniu zasiegu i dotar-

ciu do potencjalnych klientéw.

Nie zawsze takie duze

Nie zawsze muszg to by¢ duze, ogéinopolskie media,
choc - niewatpliwie - to one kojarza sie z najwiekszym
prestizem. Ale czasem warto rozejrzec sie blizej siebie i,
w zaleznosci od profilu matego biznesu, moze okazac sie,

ze doskonatym partnerem beda nieco mniejsze media.
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Doskonatym partnerem
mogg okazac sie mniejsze
media.

—

Lokalne - ktérymi warto sie zainteresowac, jesli

prowadzisz biznes stacjonarny, o lokalnym zasiegu.
Warto wéwczas zastanowic sie, jaki temat zwigzany
z Twoim biznesem moze by¢ wazny dla lokalnej
spotecznosci. Przyktadowo: jedna z uczestniczek
moich kurséw prowadzi kwiaciarnie w miescie
Sredniej wielkosci. Zimg miasto zmaga sie z duzym
problemem zanieczyszczenia powietrza, na ktére
witadze miejskie nie reagujg wystarczajgco skutecz-
nie. Klientka zaproponowata lokalnej dziennikarce
rozmowe o roslinach oczyszczajacych powietrze,
ktére mozna znalez¢ w jej kwiaciarni. Temat bardzo

sie spodobat.

Branzowe - media piszace o konkretnej branzy, jej
problemach, wyzwaniach i trendach. Swoje media
maja niemal wszystkie branze: gastronomiczna,
spozywcza, hotelarska, IT, przemystowa, modowa,
turystyczna, kamieniarska, transportowa, funeralna
iinne. Ta grupg medidw warto sie zainteresowac,
jesli prowadzisz dziatania B2B. Owszem, pewng
trudnos$¢ moze stanowic fakt, ze media te bazu-

jg gtéwnie na przychodach z reklam i artykutow
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sponsorowanych. Majac jednak dobry pomyst na
merytoryczny, poradnikowy artykut, niereklamowy,
mozna czasem zaistnie¢ jako autor takiego tekstu,
budujac swoj wizerunek jako eksperta w danym

temacie (tak jak artykut, ktéry wiasnie czytasz).

Tematyczne, hobbystyczne - jesli dziatasz w okres-
lonej niszy, warto rozejrzec sie za tematycznymi
mediami, skierowanymi juz nie do branzy, ale do
klienta koncowego zainteresowanego dang tema-
tyka. Wedkarstwo? Robotki reczne? Psy i koty? Pitka
nozna? A moze jazda konna? W salonikach praso-
wych z fatwoscig znajdziemy magazyny na niemal

kazdy temat.

O tym trzeba pamietaé

Niezaleznie od tego, czy chcesz skontaktowac sie
z redakcje duzego, ogdlnopolskiego pisma czy z ni-

SZOWYm magazynem o mniejszym zasiegu, zanim wy-

Slesz e-maila do kogokolwiek z redakgji zréb research.

Zawsze poswiec¢ dtuzsza
chwile na to, zeby zapoznac
sie z danym magazynem
czy programem w radiu lub
telewizji.

Postaraj sie zauwazy¢, w jaki sposéb dobierane

sg tematy artykutdw czy bohaterowie wywiadow.

O czym s3 te teksty, w jaki sposdb opowiedziane

i dla jakiego czytelnika: czy dla osoby o wyrobionym
smaku i rozlegtych horyzontach czy dla kogos, kto
szuka szybkich, konkretnych porad. Zastandw sie,

czy Ty i Twoja marka pasujecie do tej stylistyki.

E-maile adresuj do konkretnej osoby w redakcji.

—V

Wiedz, do kogo piszesz
| CO interesuje te osobe.

fot. Greyson Joralemon / Unsplash.com




Sprawdzenie tego nie jest trudne. Mozesz wyszu-
ka¢ nazwisko danego dziennikarza w internecie,
odnalez¢ jego wczesniejsze teksty i w ten sposéb
upewnic sie, czy temat, ktéry chcesz mu zapropo-
nowac, wpisuje sie w obszar jego zainteresowan.

W tym samym celu polecam tez przejrzenie kilku
archiwalnych numerdéw danej gazety czy magazynu.
W ostatecznosci - nie bdj sie zadzwoni¢ do redakcji

i zapytac o to, kto zajmuje sie dang tematyka.

Nie pisz takich samych e-maili do wszystkich dzien-
nikarzy. A przynajmniej nie na poczatku swoich
kontaktéw z mediami, kiedy powinno Ci zaleze¢ na
zbudowaniu efektywnej relacji. Jesli dobrze odro-
bite$ zadanie domowe i wiesz, do kogo sie zwrdcic,
masz juz utatwione zadanie. Mozesz nawigzac¢ do
wczesniejszych publikacji tej osoby, do jej zainte-
resowan, odnies¢ sie do ostatnio opublikowanego
artykutu i zaproponowac odmienny punkt widzenia

na dang sprawe.

Chcac zainteresowac sobg media, trzeba spojrzec
na siebie i swoj biznes z pewnego dystansu. Nie
wszystko, co jest interesujgce dla Ciebie, bedzie
interesujgce dla dziennikarza i dla czytelnika.
Zastanow sie: czy to, o czym chcesz opowiedzied,
naprawde budzi az takie emocje? Jest az tak waz-
ne? Czy wprowadzona nowosc jest az tak bardzo
przetfomowa? Moze zamiast informacji o kolejnym
produkcie ciekawsza bedzie Twoja wiasna histo-

ria jako zatozyciela i pomystodawcy firmy? Moze
historie 0sob, ktére u Ciebie pracujg? Albo historie
klientéw, ktérym Twoja firma pomogta? A moze
jestes ekspertem i Twdj biznes opiera sie na wiedzy
(biznesowej, prawniczej, ksiegowej, dietetycznej,
zdrowotnej, psychologicznej lub innej), ktéra moze
naprowadzi¢ czytelnika na rozwigzanie jego proble-

mow lub zainspirowac do zmian? Nie b¢j sie dzieli¢
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wiedzg w obawie przed rozdaniem jej za darmo.
Klienci przychodza wiasnie do tych, ktérzy chetnie
dzielg sie tym, co wiedza. To im ufajg i powierzaja

swoje pienigdze.

Nie obrazaj sie na media i dziennikarzy, jesli nie uda
Ci sie otrzymac ich pozytywnej odpowiedzi za pierw-
szym razem i jesli od razu nie otrzymasz zaprosze-
nia do wywiadu. Media i redakcje pracujg swoim
rytmem, majg wiele mozliwych tematéw do rozwa-

zenia i nie wszystkie propozycje zostajg przyjete.

—

Warto przypominac sie od
czasu do czasu i szukac
okazji do tego, aby osobiscie
poznac¢ waznych dla Ciebie
dziennikarzy.

To mozliwe na spotkaniach branzowych, konfe-

rencjach, szkoleniach. Podczas osobistej rozmowy
masz okazje zaprezentowac sie jako najlepszy am-
basador swojego biznesu i od razu wyczug, czy to,

co robisz, jest dla dziennikarza interesujace.

BadZ pomocny. Dziennikarze pracujg pod duzg pres-
jg czasu. Wszystko muszg mie¢ na wczoraj, w najlep-
szym wypadku na juz. Nie jest to ich ztosliwos¢ czy
zmanierowanie. Tak po prostu wyglada redakcyjna
rzeczywistosc¢. Szybkie reagowanie na zapytania lub
prosby od dziennikarza (np. o dostfanie jakiej$ infor-
madji, zdjecia, potwierdzenie lub autoryzacje watpli-
wego fragmentu) gwarantuje, ze dziennikarz mito Cie
zapamieta i kiedy znéw bedzie pisat na podobny

temat, chetniej do Ciebie wrdci.

FIRMER



fot. Masaaki Komori / Unsplash.com

OCHRO
W SWIET

— MARCIN PIELESZEK —

W maju w catej Unii Europejskiej zaczeto obowigzywac Rozporzgdzenie
o Ochronie Danych Osobowych (GDPR). Oprécz wymagan prawnych, procedur
dotyczacych miedzy innymi legalnosci przetwarzania i zgdd na przetwarzanie,
ktére przedstawit w swoim artykule prawnik Piotr Grzelczak, nalezy zapewnic
bezpieczenstwo danych na poziomie technologicznym. Jak z tym dos¢
trudnym zadaniem ma sobie poradzi¢ firma, ktéra nie zawsze dysponuje

duzym potencjatem finansowym, organizacyjnym czy tez kadrowym?



MARCIN PIELESZEK

Absolwent Politechniki Wroctawskiej. Wspotautor Biblii e-biznesu 2, twérca
i kreator nowego projektu easylTsecurity.pl (szkolenia stacjonarne i elektroniczne)
przyblizajgcego w sposéb przystepny wiedze z dziedziny bezpieczenstwa

technologii IT. Jest autoryzowanym inzynierem systemowym i trenerem
technologii Microsoft. Prowadzi zajecia na uczelniach biznesowych oraz doradza
w zakresie infrastruktury, narzedzi i bezpieczenstwa IT w firmach.

Po pierwsze, uporzadkuj swoje
zasoby IT

Przygotowania do wdrozenia rozwigzan praktycznej
ochrony danych nalezy zacza¢ od inwentaryzacji za-
sobow IT: komputerdw, smartfondw oraz uzywanego
oprogramowania. To bedzie wstep do sporzgdzania

listy systemow, ktére przetwarzajg dane oraz samych
zbioréw w postaci np. pliku bazy danych SQL Server
(moga byc to pliki systemu sprzedazy, aplikacji ksiegowe]
itp.). W trakcie tych porzadkdéw nie wolno zapomniec

o poczcie elektronicznej (liscie adresow, ktorych uzywa-
my, tam sg réwniez dane, np. naszych klientéw), naszej

stronie www, sklepie, systemie e-mail marketingowym.

Spojrzenie na systemy informatyczne konczymy spraw-
dzeniem procedur nadawania uprawnien w systemach

i 0sob, ktére dysponujg dostepem do danych.

Analiza ryzyka i rozwigzania
chmurowe

RODO zobowigzuje podmiot gospodarczy do dokonania
analizy ryzyka. Mozna to zrobi¢ w mozliwie najprostszy

sposéb, np. wedtug wytycznych zawartych w poradniku
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GIODO. Jesli firma nie dysponuje potencjatem pozwala-
jacym na monitorowanie zagrozen (a incydenty zwigza-
ne z ochrong danych przedsiebiorcy majg obowigzek
zgtaszac), powinna skfaniac sie w kierunku wyboru
rozwigzan pozwalajgcych ryzyko technologiczne ochrony
danych, przynajmniej w czesci, przenies¢ na dostawcow
zewnetrznych w chmurze, ktérzy zwykle dysponuja
wiekszymi mozliwosciami technicznymi. Rozwigzania
technologiczne w tym zakresie powinny znalez¢ od-
zwierciedlenie w dokumentach, np. rejestrze przetwa-
rzania danych. Jakie sg mozliwosci wyboru rozwigzan

w zakresie wspierania konkretnych funkcji (np. sprze-
daz) czy procesdw w firmie? Przy wyborze tego typu
rozwigzan nalezy pamietac, ze - oprécz hasta - serwisy
powinny by¢ chronione mechanizmem dwusktadniko-
wego uwierzytelniania, o ktérym pisatem w poprzednich

numerach ,Firmera”.

Przykfadowe obszary dziatalnosci firmy, w ktérych
ochrona danych jest istotna, wraz z krétkim przegladem
narzedzi w chmurze.

B Sprzedaz - fakturowanie (wraz z innymi funkcjami,
np. magazynem dla firmy handlowej, ksiegowoscia,
zarzadzeniem relacjami CRM): ifirma.pl, wfirma.pl

B Kompletny system do obstugi wiekszej firmy:

Online.comarch.pl
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Systemy e-mail marketingowe (polscy potentaci
w tym obszarze): Freshmail.pl, Getresponse.pl
Gotowe sklepy internetowe: Shoper.pl, Redcart.pl,

ldosell.com

Potencjalny atak najczesciej
zaczyna sie od poczty

Wiekszos¢ atakéw (prowadzonych w duzej mierze
masowo i w sposéb zautomatyzowany) zaczyna sie
od poczty. O wiadomosciach e-mailowych podszywa-
jgcych sie pod ,dostawcow ustug wszelakich” pisatem
we wczesniejszych numerach ,Firmera”. Od takiego

scenariusza moze zaczac sie wyciek danych. Sama
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poczta jest réwniez atrakcyjna, bo zawiera bardzo duzo
danych, np. informacje o klientach, umowach, finansach
firmy itd. Dodatkowo daje mozliwo$¢ uzyskania doste-
péw do innych serwiséw. Jak to mozliwe? Adres poczty
jest czesto loginem do wielu miejsc w sieci. Wiekszos¢
uzytkownikow stosuje te same hasta, a nawet jesli nie,
to mozna odzyskac dostep poprzez... poczte. Dlatego
fundamentalnie wazna jest konfiguracja dwusktadni-
kowego uwierzytelniania rowniez w przypadku poczty.
Liderzy rozwigzan w tym zakresie, Google (Gmail.com)

i Microsoft (portal.office.com), rowniez w darmowych
wersjach swoich produktow (Gmail.com, Outlook.com)
obstuguja ten mechanizm zwiekszajacy bezpieczenstwo.

Oczywiscie ze wzgleddw marketingowych wazne jest,

FIRMER




aby poczty byta w domenie firmowej, ale z punku widze-
nia ochrony danych kluczowe i krytycznie wazne jest,
aby dostawca ustug oferowat mozliwos¢ dodatkowego

zabezpieczania danych oprécz loginu i hasta.

Repozytoria plikéw w chmurze

Podobne dos¢ restrykcyjne zasady nalezy stosowac

do serwisow plikéw, ktére dajg dostep do logowania

z catego Swiata, np. Onedrive.live.com (Office365.com),
Google.com/drive/. Zastepujg one coraz czesciej klasycz-
ne serwery plikéw instalowane w sieci firmowej. Rozwig-
zanie jest szczegolnie atrakcyjne (rowniez cenowo) dla
mniejszych podmiotow. | tutaj réwniez obowigzkowy jest
drugi sktadnik uwierzytelnienia (oprécz hasta) i zarzadza-
nie dostepem do plikdw wedtug nawet prostej proce-
dury, wnioskowanie i nadania uprawnien. Obowigzuje
zasada: jeden pracownik rowna sie jedno konto. Nalezy
mie¢ wiedze, kto miat personalnie dostep do danego
zakresu informacji. W szczegdlnosci dotyczy to plikéw
zawierajacych dane osobowe, do ktérych ochrony zobo-

wigzuje przedsiebiorce RODO.

Strona www i jej hosting

Firmowa strona to réowniez publicznie dostepny ser-

wis utrzymywany najczesciej przez zewnetrzng firme.
Zatem, na jakie najwazniejsze aspekty nalezy zwrdéci¢
uwage w kontekscie strony? Czesto, aby utrzymac
bezproblemowg komunikacje z klientami, pojawiajg sie
formularze kontaktowe do wpisywania danych. Taka naj-
prostsza forma zobowigzuje nas do zastosowania szyf-

rowanej komunikacji z serwem https://, czyli certyfikatu
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SSL. Mozna uzy¢ nawet darmowego od Letsencrypt.org,
a kazdy dostawca ustug utrzymania stron wspiera ten
proces. Najlepiej, biorgc pod uwage wspotczesne zagro-
zenia, komunikacje z catym firmowym serwisem prowa-
dzi¢ w sposoéb szyfrowany (protokotem https, a nie http).
Dotyczy to w szczegdInosci panelu administracyjnego
naszej strony, przy pomocy ktérego mamy bezposredni
dostep do danych. Zaleca sie réwniez réznicowanie
uprawnien administratoréw strony i zabezpieczanie ich
logowania, réwniez dwoma skfadnikami. W przypadku
najpopularniejszego CMS-u WordPress mozna to zrobic¢
przy pomocy Rublon.com. W WordPress kompleksowe
bezpieczenstwo zapewni wtyczka bezpieczenstwa
Wordfence.com, ktéra w wersji komercyjnej dostarcza
drugi sktadnik logowania, réwniez naszym klientom

logujacym sie do zasobdw na stronie.

RODO to droga

Nowe rozporzadzenie dotyczace ochrony danych zakta-
da proces doskonalenia. Zagadnienia nakreslone w tym

artykule to dopiero poczatek tej drogi. Ale trzeba jg jak

najszybciej zaczac... Powodzenia.
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NA START

PIOTR GRZELCZAK

Od 25 maja 2018 roku zaczeto obowigzywac rozporzgdzenie RODO, co

spowodowato wiekszg aktywnos$¢ firm w zakresie ochrony danych osobowych.

Czym tak naprawde jest RODO? Czy nalezy sie go bac? Jakie wymagania
stawia firmom? Czy zdazyte$ sie nalezycie przygotowac oraz jak nalezy to
zrobi¢? W tym artykule wyjasniam powyzsze kwestie i przedstawiam kilka

podstawowych informacji o wymaganiach, jakie stawia RODO.




PIOTR GRZELCZAK

Radca prawny z ponad 10-letnim doswiadczeniem zawodowym
i partner we wroctawskiej kancelarii GFP Legal. Doradza klientom m.in.
w zakresie ochrony danych osobowych, w tym wdrozer RODO.

Czym jest RODO?

RODO, czyli rozporzadzenie Parlamentu Europejskie-

g0 i Rady (UE) nr 2016/679 w sprawie ochrony os6b
fizycznych w zwigzku z przetwarzaniem danych osobo-
wych i w sprawie swobodnego przeptywu takich danych
oraz uchylenia dyrektywy 95/46/WE, jest aktem, ktory
zastepuje dotychczasowe regulacje w zakresie ochrony
danych oparte na wspomnianej dyrektywie. Nie jest wiec
tak, ze do tej pory danych nie nalezato chroni¢. Owszem,
obowigzki w tym zakresie istniaty i wynikaty z ustawy

z dnia 29 sierpnia 1997 roku o ochronie danych oso-
bowych. RODO jest wiec raczej ewolucjg niz rewolucjg,
cho¢ na pewno zawiera kilka rewolucyjnych zapisow,

jak chocby ten o administracyjnych karach pieniez-
nych, ktére moga siegac¢ nawet 20 milionéw euro czy

w przypadku przedsiebiorstw - 4% Swiatowego obrotu.
M.in. te nowe kary stanowigce ,zeby” nowych przepiséw
sprawiaja, ze RODO moze liczy¢ na taka uwage medialng

jak zaden inny akt prawny.

Czy RODO dotyczy mojej firmy?

RODO dotyczy kazdego, kto prowadzi dziatalnos¢

gospodarczg, i nie ma tutaj zadnych wyjatkéw. Przepi-
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sami RODO nie musimy martwic sie wylgcznie wtedy,
gdy przetwarzamy dane osobowe jako osoby fizyczne

w celach domowych lub osobistych (np. celem prowa-
dzenia korespondencji czy korzystania z portali spotecz-
nosciowych). Jesli wchodzimy natomiast w dziatalnos¢
zarobkowa lub zawodowag, to RODO znajduje zastoso-
wanie. Z poczatku wydawato sie, ze polski ustawodawca
wprowadzi szereg utatwien dla firm z sektora MSP i mi-
kroprzedsiebiorstw. RODO w zblizonym stopniu dotyczy

jednak i podmiotéw matych, i tych bardzo duzych.

Jak zgodnie z RODO przetwarzac
dane osobowe?

Przede wszystkim nalezy odpowiedzie¢ sobie na pytanie,
czy moja firma przetwarza dane osobowe, a jesli tak,

to po co (tzn. w ramach jakich proceséw). Przez dane
osobowe nalezy rozumiec wszelkie informacje dotycza-
ce zidentyfikowanej lub mozliwej do zidentyfikowania
osoby fizycznej, czyli wszystko to, co wiemy o klientach,
pracownikach, kontrahentach prowadzacych jednooso-

bowa dziatalnos¢ gospodarcza itp.
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Przetwarzanie danych

to wszystko to, co z tymi
danymi robimy, poczgwszy
od ich zbierania, poprzez
utrwalanie, wykorzystywanie,
az po usuniecie.

—V

Krotko mowigc, prawie kazda firma bedzie jakie$ dane
osobowe przetwarzac. Nalezy wiec ustali¢, jakie to sg
dane. Co istotne, dane danym nieréwne. Sg pewne
rodzaje, tzw. dane wrazliwe, ktére RODO chroni mocniej
niz te zwykte. Wigze sie to z ryzykiem szkody, jaka osoba,
ktérej one dotyczg, moze ponies¢, np. w przypadku ich
nieuprawnionego ujawnienia. | tak przykfadowo, za dane

wrazliwe uznaje sie m.in. te dotyczace zdrowia, seksual-
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nosci, ujawniajgce poglady polityczne czy przynaleznos¢

do zwigzkéw zawodowych. Przetwarzajac tego rodza-

ju dane, nalezy by¢ szczegélnie ostroznym. Ponadto
nalezy odpowiedzie¢ sobie na pytanie, po co w ogole

je przetwarzamy. Przyktadowo, dane kandydatéw do
pracy wykorzystujemy w procesie rekrutacji, pracow-
nikéw — w ramach zatrudnienia, klientéw - dla celéw
realizacji zamowien lub wysytki newslettera itp. Wiedzac,
jakie dane i w jakich procesach posiadamy, powinnismy

zastanowic sie, czy nie zbieramy zbyt duzo informacj

Nawet przy spetnieniu wszystkich pozostatych wymogow
RODO musimy pamietac, ze obowigzuje zasada mini-
malizadji danych, zgodnie z ktérg mozemy przetwarzac
tylko takie dane, ktére sg nam rzeczywiscie niezbedne

dla realizacji wyznaczonych celéw.
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Nie mozemy zbierac
danych na zapas z mysla,
ze by¢ moze kiedys sie one
przydadza.

—

Przetwarzanie danych wymaga tego, aby istniata pod-

stawa prawna przetwarzania. Takich podstaw jest kilka

i s one uregulowane odrebnie dla danych zwyktych

i wrazliwych. Skupmy sie na tych pierwszych. Mozna

przetwarzac dane, w szczegdlnosci gdy:

B mamy zgode osoby, ktérej dotycza,

B jest to niezbedne do wykonania umowy zawartej
7 takg osobg,

B przepisy prawa nakfadajg na nas taki obowigzek,

B jest to niezbedne dla celéw wynikajacych z naszych
prawnie uzasadnionych intereséw, chyba ze w kon-
kretnej sytuacji nadrzedne wobec naszych intere-

sow bytyby interesy osoby, ktérej dane dotycza.

Majgc podstawe prawng przetwarzania, musimy rowniez
pamieta¢, by poinformowac osobe, ktérej dane dotyczg,
o tym, ze mamy jej dane, w jakim celu je przetwarzamy,
na jakiej podstawie, czy komus je przekazujemy oraz

o0 szeregu innych rzeczy wskazanych przez RODO. Pa-
mietajmy, ze obowigzek ten istnieje nie tylko wéwczas,
gdy zbieramy dane od samego zainteresowanego, ale
tez wtedy, kiedy pozyskujemy je z innych zrédet (np.

z internetu, od innych oséh).

Nalezy rowniez zapewni¢ odpowiednig ochrone po-
siadanych danych osobowych. RODO jest neutralne
technologicznie i nie przewiduje sztywnych wytycznych

odnosnie tego, co nalezy zrobi¢. Kazda firma zobowia-
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zana jest we wiasnym zakresie przeprowadzi¢ analize
ryzyka i ustali¢ w jej ramach, jak radzi¢ sobie z istniejacy-
mi zagrozeniami. Inne bedg ryzyka w duzej firmie tele-
komunikacyjnej, inne w szpitalu, a jeszcze inne w matym
zaktadzie produkcyjnym zatrudniajgcym kilka oséb

i nieprowadzgcym sprzedazy detalicznej. W razie ewen-
tualnej kontroli organ nadzorczy bedzie weryfikowat,
czy analiza ta zostata przeprowadzona prawidtowo i czy
w efekcie dane osobowe sg odpowiednio chronione.
Srodki te powinny obejmowa¢ odpowiednie zabezpie-
czenia fizyczne (np. kontrole dostepu do pomieszczen,
gdzie znajdujg sie dane), informatyczne (np. ogranicze-
nie uprawnien dostepowych do systemow i aplikacji), czy
organizacyjne (np. w postaci opracowania zasad poste-
powania z danymi). Koniecznoscig sg réwniez szkolenia

personelu, ktéry ma dostep do danych.

Zgodnie z zasadg rozliczalnosci, kazda firma powinna
maoc wykazac przestrzeganie RODO. Dlatego tez celowe
jest opracowanie odpowiedniej dokumentacji. Taka
dokumentacja obejmuje obowigzkowo (poza nielicznymi
wyjgtkami) prowadzenie rejestru czynnosci przetwa-
rzania. Jednakze, nalezatoby dodatkowo opracowac
m.in. procedury dotyczgce realizacji praw przez osoby,
ktérych dane dotyczg (np. prawa dostepu do danych,
prawa do sprostowania, prawa do usuniecia danych),
jak réwniez zasady postepowania w przypadku zaistnie-
nia naruszen ochrony danych. Nowoscig w RODO jest
bowiem to, ze administratorzy danych zostali zobo-
wigzani - co do zasady - do zgtaszania tego rodzaju
naruszen organowi nadzorczemu w terminie 72 godzin

od stwierdzenia naruszenia.
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MALI PRZEDSIEBIORCY
POPEENIAJA NAJCZESCIE]

— ALEKSANDER WIDERA —

Spowolnienie rozwoju firmy z powodu niedostatecznych naktadéw
finansowych, a z drugiej strony - obcigzenie wieloma kredytami, niekiedy
stanowczo zbyt drogimi, to niejedyne grzechy mikroprzedsiebiorcéw.



ALEKSANDER WIDERA

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

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

Swiadomoé¢ popetnianych btedéw i wynikajacych z nich
konsekwencji to pierwszy krok do poprawy sytuacji.

Sprawd?, jak jest w Twoim biznesie.

Btad nr 1: Brak planu

Wedtug polskich statystyk wiekszos¢ matych i srednich
przedsiebiorstw upada przed ukonczeniem drugiego
roku dziatalnosci. Dlaczego tak sie dzieje? Powoddw jest
mnostwo, ale najczesciej powtarza sie problem, ktéry
mozemy nazwa¢ nadmiernym optymizmem. Zafascyno-
wany swoim pomystem przedsiebiorca zapomina o tym,
ze przychody moga okazac sie nizsze, niz przypuszczat,
a koszty - wrecz przeciwnie, znacznie wyzsze. Mowigc

potocznie: biznes sie nie spina...

Dobry, realistyczny plan pomoze uniknac¢ zaskoczen.
Przede wszystkim juz proba jego sporzadzenia pozwoli
przedsiebiorcy przypomniec sobie wiele pozycji, ktére

z pewnoscig bedg generowaty koszty. Po spisaniu pierw-
szego planu warto pokusic sie o stworzenie czarnego
scenariusza, na przyktad obnizajac przychody o 20%

i podwyzszajac koszty 0 30%. To moment prawdy: czy

w takim wypadku biznes nadal przynosi zysk?
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Btad nr 2: Brak strategii
finansowej

Korzystanie z kazdych srodkow finansowych, a korzys-
tanie z kredytu w szczegdlnosci, wymaga zbudowania
strategii. Bez niej fatwo wpas¢ w putapke, np. ulegajac

reklamom ,darmowych” pozyczek.

Jesli kredyt ma zostac przeznaczony na realizacje jakie-
g0S$ przedsiewziecia biznesowego, zakup surowcéw do
kolejnej produkdji czy poprawe ptynnosci (ktérg zaburza
odroczony termin ptatnosci), warto zbudowac nawet
najprostszy scenariusz spfat i upewnic sie, ze na kolejne
zobowigzania znajda sie w firmie Srodki. Jako prosta

i uniwersalng regute mozna przyja¢, ze miesieczna suma
rat (przy czym za raty uznajemy tu wszystkie wydatki
zwigzane z kredytem: czes¢ kapitatowa, oprocento-
wanie, ubezpieczenia i wszystkie optaty) nie powinna

przekroczy¢ potowy miesiecznych przychodéw firmy.

Btad nr 3: Unikanie kredytu

Wielu przedsiebiorcéw zna z wlasnego doswiadczenia

ten moment, kiedy biznes sie kreci, ale jako$ brakuje mu

FIRMER


http://Kredytmarket.com

fot. Fotolia_Wipas

rozmachu. Nie starcza srodkdéw na reklame, zwiekszenie

skali zakupow czy na inwestycje. Jesli wiasne oszczednos-

Ci sg juz na wyczerpaniu (albo - przezornie - przedsie-

biorca nie chce ich wydawac), czas rozwazy¢ dzwignie

finansowa, czyli wziecie kredytu.

Wokot kredytu narosto sporo mitéw i opinii, ktére ocie-

rajg sie wrecz o przesady.

B To nieprawda, ze niektére firmy sg zbyt mate, by
dostac kredyt.

B To nieprawda, ze zaciggniecie kredytu pogorszy
wiarygodnos¢ firmy.

B Tonieprawda, ze wiasny biznes nalezy finansowac
wiasnymi srodkami - przeciwnie, umiejetne postugi-
wanie sie kredytem moze znacznie zwiekszy¢ zyski
z wiasnych srodkow. Tak wiasnie dziata dzwignia
finansowa, o ktdrej pisatem w ,Firmerze” 4/2017

w artykule pt.,Czy optaca sie wzia¢ kredyt na rozwoj

biznesu, czyli czym jest dZwignia finansowa?”.
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Btad nr 4: Uzywanie kredytu
jako ostatniej deski ratunku

Zdrowej, rozwijajgcej sie firmie kredyt doda dynami-

ki, ale te spadajaca po roéwni pochytej moze jeszcze
szybciej pograzy¢. Pozyczka nie powinna by¢ sposobem
na ratowanie sie z opresji. Jesli przedsiebiorstwo jest

w sytuacji, w ktérej jego dalsze funkcjonowanie jest uza-
leznione od tego, czy uda sie zdoby¢ wsparcie, to cos
poszto naprawde nie tak. | nalezy sie solidnie zastano-
wi¢, czy jest sens sie zadtuzac - przychody moga sie nie
pojawi¢, a raty do spfacenia zostang. Jesli - odpukac -
firma ma upas¢, lepiej by upadfa z mniejszym bagazem

zobowigzan.

Btad nr 5: Brak dyscypliny

Wielu przedsiebiorcéw w swojej pracy koncentruje
sie na pozyskiwaniu nowych klientéw czy na rozwoju
produktu. W codziennym zabieganiu zapominajg o wielu

dziataniach, ktére uznajg za obcigzajgca biurokracje.
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Tymczasem sg obszary, ktérych zaniedbanie moze

sporo kosztowac.

B Nie Sledzisz, czy klienci pfaca za faktury w terminie?
By¢ moze bedziesz musiat w wiekszym stopniu
finansowac sie kredytem obrotowym, a to przeciez
kosztuje.

B Masz wiele pozyczek i stabo zorganizowane biuro?
Jest szansa, ze przeoczysz sptate jednej z nich
i zepsujesz sobie historie kredytowg w BIK-u - a to
oznacza kfopoty z uzyskaniem kolejnych kredytow
lub ich wyzsze oprocentowanie. O tym pisatem
w ,Firmerze” 1/2018 w artykule ,Jaki kredyt dosta-
niesz, czyli co wynika z BIK-u".

B Umknie Cirozliczenie VAT z urzedem skarbowym?
Lepiej nawet nie méwi¢, czym to sie moze skonczyc...

Podsumowaujac, batagan w papierach to recepta na

ktopoty.

Btad nr 6: Lekcewazenie
znaczenia wiarygodnosci
finansowej

W procesie przyznawania finansowania kredytodawcy
oceniajg wiarygodnos¢ przedsiebiorcy, a wiec prawdo-
podobienstwo, ze jego zobowigzania zostang sptacone
w terminie. Od oceny wiarygodnosci zalezg takze wa-
runki, na jakich udzielona zostanie pozyczka: cze$¢ ceny
kredytu to wliczone ryzyko problemdw z jego sptatg,
wiec im wyzej kredytodawca szacuje ryzyko niepowo-
dzenia, tym cena kredytu jest wyzsza. Dlatego przedsie-
biorca, ktéry planuje wnioskowac o wsparcie finansowe,
powinien przede wszystkim zadbac o wiarygodnosc.
Reputacje buduje sie latami - nie wystarczy pilnowac

sie kilka miesiecy, w krotkim czasie opinie fatwo tylko
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zepsuc. Jesli do tej pory przedsiebiorca czesto spdzniat
sie ze spfatg raty, to 3 czy 4 opfaty dokonane w terminie
zapewne nie wystarczg przysztemu kredytodawcy do
stwierdzenia, ze wszystko jest juz w porzadku. Ale juz po

roku sprawa moze wygladac inaczej.

Czy uswiadomienie sobie powyzszych bteddw i unikanie
ich gwarantuje sukces biznesowy? Na pewno znaczaco
g0 przybliza. Ale oprécz sfery finansowej w firmie istotne
sg rowniez: marketing, zasoby ludzkie, informatyka,
relacje z klientami... Wszystko sie liczy, a do tego jeszcze

wazne jest szczescie. | tego zycze wszystkim czytelnikom!
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KAROLINA KtUJSZoO

MACIE) TESEAWSKI

DYKTUJE MARKA

Mowi o sobie, ze jest pierwszym filozofem marketingu w Polsce. Doswiadczony strateg

i projektant marek. Autor wielu ksigzek poswieconych budowie marki i strategii
komunikacji. Kierowat pracg wielu agencji oraz wspétpracowat z najwiekszymi,
miedzy innymi z: General Motors, Nestle czy JT International Tobacco. Wspéttwérca
pierwszej wersji Ustawy o Ochronie Danych Osobowych. Cztonek jury Superbrands
i Golden Arrow. Wyktadowca na Uniwersytecie Warszawskim, Uniwersytecie
Wroctawskim i Uniwersytecie Ekonomicznym we Wroctawiu. Twoérca szkoty Marketing
Communication Academy, w ktorej pomaga firmom zaprojektowac skuteczng

komunikacje marketingowa.




Panie Macieju, podstawowe pytanie: Czym jest

marka?

To samo pytanie zadaje studentom, a takze duzym

i matym firmom. Do sklepu podjezdza dostawca. Wchodzi
nie tam do supermarketu, tylko do sklepu osiedlowego

i mowi: ,Pani Krysiu, mam wspaniaty napdj na bazie orzesz-

kow ziemnych. 50 groszy za litr. lle pani Krysia wezmie?”

I Zakiadam, ze skrzynke, zeby spréobowac.

No skrzynke, bo nie wiadomo, czy jej bedzie schodzi-
to, prawda? Za godzine podjezdza dostawca i mowi:
,Dziert dobry, pani Krysiu, Coca-Cola. 3,50 za litr. Ile
pani Krysia wezmie?". Wezmie tyle, ile ma miejsca w
magazynie, bo wie, ze jej wszystko zejdzie. Za co pfaci

sie te 3 zt réznicy? Za marke.

Inny przykfad. Pracowatem dtugo dla papieroséw, czyli
dla tak zwanych produktéw trudnych Heavy userzy, czyli
ci, ktérzy palg minimum 14 papieroséw dziennie, na
blind testach nie rozpoznajg marki papierosow, ktére
palg na co dzien. Kupujg zawsze te samg marke. Pod-
czas testu otrzymujg kilka roznych marek papieroséw -
bez oznaczen identyfikujgcych - i muszg odpowiedziec
na pytanie, ktére papierosy palg. Prébujg jeden, drugi,
trzeci i nie wiedza. Nie wiedzg, bo ich zawartos¢ jest
bardzo podobna. A ptacag pare ztotych wiecej za paczke
w kiosku, bo to te ich papierosy, ktore palg codziennie.
(Blind testy to badania, podczas ktérych z produktow
zdejmowane sg nazwy marek, logotypy i wszelkie ozna-

czenia identyfikujgce - przyp. red.)

Co z B2B, czy tu identycznie jak w B2C kierujemy
sie emocjami i przekonaniami? Na co postawic

w marketingu B2B?
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To jest tak, ze konsument racjonalizuje sobie zakup.
Jak Pani péjdzie i kupi Maserati, ktéry sporo kosztuje,
to musi Pani sobie zracjonalizowag, dlaczego Pani tyle
wydata na ten samochdd. Skala emocji jest, powiedzmy,

8 na 10 u konsumentow.

A w przypadku biznesu, taki fleet manager nie moze
powiedzie¢: ,Kupie Maserati, bo lubie Maserati”.

Ja zawsze uwazatem, ze najlepszy samochdéd na Swiecie
to Citroen. | teraz ja jestem fleet managerem w jakiej$
firmie, ktéra ma podpisang umowe albo chce podpisac
umowe z dostawca stu samochodéw. Czy ja moge pdjs¢
i przekonac szefa, ze to ma by¢ Citroen, bo ja lubie Cit-
roeny? W B2B to nie jest kwestia ceny ani dostepnosci.

To jest kwestia zaufania.

Pracuje obecnie dla firmy, ktéra ma maszyny dozuja-

ce klej. Jej klientami s gigantyczne firmy. Co oni tak
naprawde kupuja? Inzynier, ktéry zamawia taka linie, nie
kupuje jednej maszyny, ale caty cigg technologiczny,

i inwestuje w to 200 tysiecy euro.

Na czym zalezy temu
inzynierowi, ktory podejmuje
decyzje o zakupie? Zeby byto
tanio? Nie. Zeby dziatato.

On kupuje bezpieczenstwo

| spokad).

—

W mniejszych firmach jest nieco inaczej. Zatézmy, ze

mowimy o firmie, w ktorej jest szef i kilku robotnikéw.
Szef miat w domu na $cianie ptytki konkretnej marki.

| jemu te plytki wisiaty na $cianie przez 20 lat i nie byto
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z nimi zadnego problemu. On nie sprawdza na rynku,

ktére sg tansze, tylko on pamieta, jakie miat.

Jezeli ma kupi¢ samochdéd do firmy, a od zawsze jezdzit
Citroenem, to dla firmy takze kupuje Citroena, mimo

ze inna firma mogfaby mu dostarczy¢ auta na lepszych
warunkach, z dtuzszg gwarancjg, wiekszymi przebiegami

gwarancyjnymi i tak dalej.

Ale on zawsze jezdzit takim
samochodem, to do firmy,
dla swojego menedzera,
kupuje taki samochadd, jakim
on jezdzit. Nieracjonalnie.

L

To znaczy on to sobie racjonalizuje i ten element racjo-
nalny w przypadku business to business jest wiekszy niz w
przypadku business to consumer. Ale w dalszym ciggu s3

emocje, im mniejsza firma, tym wieksze emocje.
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I Czy marketing wyznacza cene?

W Polsce, w matych firmach cene wyznacza sie w ten
sposoéb, ze bierze sie koszty produkgji, doktada marze
i wchodzi sie na rynek. Druga strategia cenowa jest
taka, ze patrzymy, za ile sprzedaje konkurencja i obni-
zamy koszty produkgji tak, zeby nam sie optacato.

| w tych strategiach wie Pani, ile kosztuje najtanszy
Harley Davidson? W 1996 roku kosztowat 65 tysiecy.
Najtariszy model. Zippo natomiast kosztuje 100 zt.
Gdyby tak byta wyznaczana cena, to w zyciu by nie
wyszto 100 zt za te prymitywng zapalniczke. A ludzie
kupuja. Po iPhone'a sie ustawiajg w kolejce w nocy.
Nienormalni? Za jedng dziesigta ceny moga sobie
kupi¢ sprawny telefon za rogiem. A oni stojg cafg noc,

$pig na kartonach. To jest marketing.

Jest taki typ promocdji, i byt on stosowany na rynku pol-
skim, w ktérym w czasie promocji mozna podnies¢ cene

produktu. lle kosztuje 100 sztuk herbaty Lipton?
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I Powiedzmy 10zt

Aile kosztuje te same 100 sztuk herbaty Lipton w drew-

nianym pudetku z logo?

1 20z?

A ile kosztuje drewniane pudetko w naktadzie 500 tysie-

¢y sztuk w Chinach?

I Pewnie zlotéwke.

Dziekuje. | byto to na polskim rynku. Mato tego, herbata

sie skonczyta, a w kuchni stoi pudetko z logo.

Pierwsze prawo marketingu méwi, ze naj-
wazniejsze jest, abys byt pierwszy. Pierwszy
w glowie klienta. Co jezeli rynek zalany jest

konkurencyjnymi produktami lub ustugami.

Jak by¢ pierwszym?

Na szczescie sg jeszcze inne prawa marketingu, piszg
o nich Ries i Trout. | drugie prawo marketingu mowi,
ze jak chcesz by¢ pierwszy w jakiejs kategorii, to stwoérz

taka, w ktorej bedziesz pierwszy.

Pewien producent papierosow w Anglii wprowadzit ztotg
paczke. | wie Pani, ludzie na przyjeciach wyjmowali

z kieszeni sztabke ztota.

To nie byty papierosy, to byto
manifestowanie bogactwa.
Stworzyli swojg wtasng
kategorie.

—
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Zreszty, co ja kobiecie bede tltumaczyt... Burberry. Za co

tam sie ptaci?

I Zakratke.

Ide kiedys z kolezanka deptakiem, ona do mnie:
- Zobacz...
- Co?
- Jak to co? Ta marka.
- Ktéra marka?
- No tej torebki...
- Jaka marka?
- Burberry.
- Aha, co, metke widziatas?

- Nie, no ta kratka.

Dlatego tym matym przedsiebiorcom mdéwie: Usigdz
i zastandw sie. Jezeli chcesz dziata¢ w tej branzy, to wyjdz

z kategorii, sprzedawaj co innego, niz wszyscy inni sprzedaja.

Jak ma to zrobi¢ mata firma? Jak znalez¢ nowa

kategorie, w ktérej bedzie pierwsza?

To, co méwie start-upom, kiedy do mnie przychodza

i pytaja sie, jak komunikowag, to: Zanim zaczniecie
komunikowac¢, musicie wiedzie¢, jakg marke komuniku-
jecie. Czyli musicie mie¢ pomyst na marke.

Czy bedziesz tynkowat Sciany? Czy to, co robisz, to tyn-
kowanie $cian? Bedziesz wiec pie¢setny od tynkowania
$cian. A moze powiniene$ robic lifting mieszkania? Jezeli
to nie bedzie tylko tynkowanie Scian, ale i ocieplanie,
malowanie i cos jeszcze, to juz nie powiesz, ze tynkujesz,
tylko powiesz, ze robisz lifting mieszkania. To, po pierw-
sze, usprawiedliwia Cie, zeby dac¢ wyzszg cene, bo lifting

mieszkania musi przeciez kosztowa¢ wiecej niz tynkowa-
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nie. A po drugie, wszyscy na rynku moéwia: ,My tynkuje-
my”, a ty mowisz: ,A ja robie lifting”. To sie nazywa drugie

prawo marketingu Riesa i Trouta.

Samochdd sportowy to?

I Ferrari.

Dziekuje. A samochdéd bezpieczny to...?

I Volvo.

Widzi Pani.

I Btedy marketingowe. Czego sie wystrzegac?

Podam Pani przyktad znowu w duzej skali, bo to jest
wyrazniejsze. Jest bardzo duza, silna marka w swojej
kategorii. Chodzi o Camele, papierosy. Robili badania

w Stanach Zjednoczonych, w ktérych wyszto, ze ludzie
rzucaja palenie w wieku 35 lat. A oni w komunikadji majg

takiego podstarzatego pana, ktéry siedzi w dzungli przy

ognisku, pali sobie Camela, a za nim stoi Land Rover

z napisem ,Camel”. No to marketing, chodZcie no tutaj,
zmieniamy grupe docelowa. I wprowadzili w 2001 roku
na rynek na catym $wiecie nowg kampanie. Na paczkach
papieroséw byto siedem visuali, gdzie wielbtgd pluszak
na przyktad leciat z 9 pietra z wiezowca i ptonety mu
kopyta z tekstem: ,Nie wyrzucaj ptongcych Cameli przez
okno”. Na innym byt napis: ,Dobrze mie¢ zawsze Camela
pod reka" i teb pluszaka wystawat ze skrytki w samo-
chodzie. Ci starsi, ktérzy palili Camele, popatrzyli na to

i méwia: ,To nie moja marka, ja z siebie matpy robit nie

bede” i przerzucili sie na inne.

OK, ale méwit Pan, ze marka zrobita badanie,

z ktoérego wyszto, ze powinni zrobi¢ retargeting.

Tak, ale bfgd polegat na tym, ze nie zbadali konkretnie te
marki, ale Srednig po wszystkich markach papierosoéw.
Skutki tego retargetingu byty takie, ze mtodziez poszta

do kioskow, kupita papierosy, nawet kolekcjonowata

te siedem paczek, ale powiedziata: , Tych gwozdzi sie




pali¢ nie da”. Jaki byt koszt marketingowy? Czy moze

nie marketingowy, a biznesowy? W grudniu 2001 roku
firma Reynolds Tobacco, wtedy JT International Tobacco,
zamkneta fabryke w Piasecznie i zeszta z polskiego rynku
ze wszystkimi swoimi markami na 7 lat. Tyle kosztowat

taki prosty btad marketingowy.

Powstaricom z samolotu zrzucali Camele, jak moze ich
nie by¢ w Polsce? No nie byto. Po siedmiu latach jestem
w sklepie i patrze na reklame papieroséw. Brytyjskie

biurko z przyrzadami do pisania i napis: Camel...

I Czyli wrdcili do pierwotnej komunikac;ji?

Tak, po siedmiu latach. Tak samo jak Volvo wrdcito do

komunikacji bezpieczenstwa.

Aby nasza komunikacja byta skuteczna, musi-

my wiedzie¢, do kogo méwimy.

Tak. Bardzo duza marka powiedziata mi kiedys, ze 70%
ich klientéw to sg kobiety z wyzszym wyksztatceniem,

z dochodami powyzej Sredniej, z duzych miast. Posa-
dzitem agentow i powiedziatem, zeby obdzwonili baze
danych z dwoma pytaniami: ,Czy u panstwa w domu
kto$ pali te marke papieroséw?”, a jesli tak, to ,Kim jest
z zawodu?". Wrécitem do klienta i powiedziatem, ze tylko
liczba 70% mi sie zgadza. 70% stanowig mezczyzni,
kierowcy TIR-6w. Gdybym postuchat klienta i przygo-
towat promocje na te papierosy dla kobiet z wyzszym
wyksztatceniem z duzych miast, to skutecznosc tej pro-
mocji bytaby zerowa. Wiedzac, kim jest klient, mozemy

projektowac komunikacje.

Co kazdy facet powinien wedtug Platona? Posiadac

dziecko, postawi¢ dom i zasadzi¢ drzewo. 60 hektaréw
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lasu rosnie w Karkonoszach. Przyslij trzy kody kreskowe
papieroséw marki, a my w Twoim imieniu posadzimy
drzewo w Karkonoszach. Ty dostajesz certyfikat, ze wzig-

tes udziat w akcji zalesienia Karkonoszy.

| to sg wartosci wazne dla naszej grupy doce-

lowej.

Jeste$ prawdziwym mezczyzng, mozesz sobie pojechac
tam z synem za pare lat i powiedzie¢: ,Tu rodnie nasze
drzewo"”. 60 hektaréw lasu, wie Pani, ile to jest drzew?

600 tysiecy. lle kosztuje ten pomyst?

Sam pomyst nie kosztuje, tylko trzeba wie-

dzie¢, do kogo méwimy.

Doktadnie, do kogo mowimy. Mato tego, temu komus
powiedzie¢ co$, co zagra na jego emocjach. A nie: ,Teraz
minus 70%". Tam trzeba byto przestac trzy kody kresko-
we, jeden przystat chyba 300 koddéw kreskowych. Nie
wiem, zbierat po znajomych, nie wiem, skad wytrzasnat.

Mdgt sobie tymi certyfikatami wytapetowac mieszkanie.

Jak juz poznamy klienta, to wtedy pod niego projektuje-
my marke. Nie na zasadzie takiej, ze nasza marka to jest
taka fantastyczna, boska, a te debile nie chcg kupowac.
Tylko sprawdzmy, kim sg nasi klienci i potem zapro-
jektujmy kogos takiego po drugiej stronie, z kim on by

chciat sie spotykac czesto.

I Kogos podobnego do niego?

Moze nie podobnego, aspiracyjnego? Bo to zalezy od

kategorii oczywiscie. Ja robie to przy kazdym projekcie,
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osobowos¢ klienta, core targetu, tego, do ktérego sie

bede komunikowat, i osobowos¢ marki.

Zawsze mowie, ze to jest tak, ze siedzi marka, jak czto-
wiek, w kawiarni. I wchodzi klient tej marki, a jest tylko
jedno wolne miejsce naprzeciwko. Siada, czy nie siada?
Jakjuz siada, to czy wypija te herbate szybciutko i spa-
da? Czy zaczynajg rozmawiac? A jak zaczng rozmawiac,
to czy umawia sie na nastepne spotkanie? Jak mam za-
projektowac osobowos¢ marki w gtowie u klienta, zeby

oni sie umawiali na wiele kolejnych spotkan?
Marka musi by¢ przyjacielem, albo autorytetem, okres-
lamy to w zaleznosci od branzy. Bo jezeli méwimy

0 papierosach, ktérymi manifestuje swojg osobowosc,

to papierosy maja by¢ szczebel wyzej ode mnie.

I OK, szczebel wyzej, czyli?

Co buduje naszg marke osobistg w ttumie? Kobiety to

wiedzg lepiej niz faceci. Bizuteria, ubior, zachowanie i tak

dalej. Czym faceci jezdzg? Przeciez nie samochodami
z czterema kotami i silnikiem. Tylko marka.
| to buduje ich wizerunek, i ta marka musi budowac

lepszy wizerunek niz oni w rzeczywistosci sa.

Marka musi sprawia¢, ze jesteSmy jeszcze

lepsi.

Dokfadnie. Tylko trzeba jg zaprojektowac tak, zeby byta

w zasiegu. Wszystko jest marka, prosze Pani.

Swietnie sie z Panem rozmawiato, bardzo dzie-

kuje za rozmowe.

Ja réwniez.




fot. Fotolia_jaaakworks

Svcial sellin

ZAMIAST SPRZEDAWAE
POMOZ KUPOWAC

— SYLWIA DEBOWSKA-LENART —

Nie ma modelowego sposobu korzystania z mediow
spotecznosciowych, tak jak nie ma jednego stusznego modelu
sprzedazy. Kazda firma powinna jednak wiedzie¢, jak kanaty social

media s konsumowane i jakie motywacje kierujg tam ludzi.



SYLWIA DEBOWSKA-LENART

Wiascicielka agencji kreatywnej Lenart Interactive. Zajmuje sie promocja firm
w internecie (Facebook Ads, AdWords, e-mail marketing). Specjalizuje sie

w formutowaniu strategii komunikacji marek oraz prowadzeniu dziatan content
marketingowych. Zainicjowata Facebookowe Sniadania Mistrzéw, ktére ciesza

sie ogromnym zainteresowaniem wéréd przedsiebiorcéw z Warmii i Mazur. Jest
certyfikowanym trenerem biznesu. Pasjonuje sie analityka internetowa, w ktérej
upatruje zrédto sukcesu rozwoju biznesu nie tylko online.

Zacznijmy od tego, ze klienci majg nieograniczony
niemal dostep do internetu i tam poszukujg informadji
o produktach i ustugach. Duza czes¢ tej aktywnosci

odbywa sie w przestrzeni social media.

Najnowsze badania Wave9 (badanie przeprowadzone
w 78 krajach, w tym w Polsce) pokazuja, ze 42% polskich
respondentdéw zgadza sie ze stwierdzeniem, ze serwisy
spotecznosciowe sg nieodigczng czescig ich zycia spo-
tecznego. Wskaznik ten wzrasta do ponad 50% w grupie

16-24 i blisko 50% w grupie 25-34.

| co wazniejsze dla firm, blisko 40% respondentéw
deklaruje, ze kiedykolwiek przytaczyto sie do spotecz-

nosci wokot marki.

Social media odebraty wtadze
firmom

Kiedys rynki liczylismy jako transakcje. Dzisiaj tran-
sakcje s3 efektem ubocznym rozméw prowadzonych
w internecie miedzy ludZmi face to face. Im wiecej dasz
ludziom powoddéw do rozmdw, tym wiecej masz szans,

ze znajdziesz sie na liscie zakupowej.

Social media spowodowaty odebranie wtadzy firmom
w komunikacji komercyjnej. Dzisiaj to konsument jest

nadawcg komunikatu o marce. To on ma zasieg, za
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ktory kiedys pfacilismy w tradycyjnych mediach (telewizji,

radiu czy prasie).

Co to dokfadnie oznacza? Brak kontroli. Ale zeby nie
odwrdci¢ sie na piecie i nie pozostawiac tego procesu
samemu sobie, warto wigczy¢ sie w strumien komunikadji.

| (probowac) stanowic jej czesc.

Marketingowa rzeczywistos¢

Na rynek wchodzi coraz wiecej producentow, ktdrzy
sprzedaja te same towary. Budowanie marki to dzi$ bu-
dowanie wartosci dla konsumenta. Klient jest w stanie
zaptaci¢ wiecej, jesli dasz mu warto$¢. Na wartos¢ skia-
daja sie core value (uzytecznos¢, ktéra wynika z produk-
tu i tu coraz trudniej o innowacje) oraz extended value
(wartos¢, ktéra wykracza poza sam produkt czy ustuge).

| ten drugi element jest najsilniej rozwijany.

Nalezy zadbac¢ o zunifikowane doswiadczenie klienta.
Aby w kazdym punkcie styku z markg miat wybudowa-
ne poczucie wiarygodnosci marki. Bo tylko autentycz-

ny przekaz sprzedaje.
Potencjalny klient potrzebuje zetkngc sie z przekazem

handlowym od 5 do 12 razy, zanim zdecyduje sie spotkac

z przedstawicielem handlowym lub klikng¢ ,Kup teraz”.
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Dlatego w dziatania w mediach spotecznosciowych po-
winni wigczy¢ sie nie tylko marketingowcy. Nalezy uczy¢
dziaty handlowe i obstugi klienta, w jaki sposob efek-

tywnie korzystac z internetowych narzedzi, aby uniknac

chaosu i tzw. dysonansu poznawczego.

Czy Facebook sprzedaje?

Marki preferuja platforme Facebook: 80% organizacji

z listy Fortune 500 ma aktywne profile na Facebooku.
W polskich warunkach mozemy skupic sie na dwdéch
platformach, w ktérych jest najwieksza szansa na mone-

tyzacje klienta - Facebooku i LinkedInie.

Z Facebooka korzysta 16 miliondw Polakéw, a kazdego
dnia jest na nim ok. 13 mIn osdb, z tego 80% loguje

sie na urzadzeniach mobilnych. Wedtug badan Polacy
postrzegaja te platforme jako gtéwne zrédto nowych in-
formadji, serwis, o ktérym rozmawia sie w gronie znajo-

mych, ktéry posiada wptyw na kulture i opinie Swiatowa.

Na rynku sg firmy, ktére pozyskujg klientéw tylko

przez Facebooka. Sg i takie, dla ktérych jest on tylko

przystankiem na drodze pozyskiwania informacji i re-

komendacji przez klientow.

Media spotecznosciowe
to rozmowa i to ona ma
pierwszenstwo przed
sprzedaza.

—

Zmien charakter Fan Page'a

Jesli Twoj fan page wyglada jak stup ogtoszeniowy, to
nie dziw sie, ze nie sprzedajesz. Pewnie nie masz tez
zbyt wielu interakcji. A to o nie wiasnie chodzi. Polacy
deklarujg (wg badania Wave9), ze od marek w sie-
ciach spotecznosciowych oczekujg przede wszystkim
udzielenia rady lub pomocy (40,6% wskazan). Na
kolejnych miejscach plasujg sie che€ dowiedzenia
sie czegos nowego o produktach firmy i ogdinie

cheé¢ dowiedzenia sie czego$ nowego. Funkcja



rozrywkowa znalazta sie dopiero na przedostatniej

pozycji z zaledwie 14,8% wskazan.

Oznacza to, ze na fan page'u powinny sie znalez¢ tresci

edukujace klientoéw. Mozesz pisac lub pokazywac:

B jak korzysta sie z produktu czy ustugi,

B jakie problemy produkt czy ustuga rozwigzujg badz
jakiej przyjemnosci dostarczaja,

B czy uzywanie z produktu lub korzystanie z ustugi

poprawi wizerunek Twojego klienta.

Doskonale sprawdzg sie takze tresci:
B branzowe newsy,
B instrukcje uzycia,

B materiaty typu DIY (zréb to sam).

Silnie dziatajg przekazy pokazujgce produkt czy ustu-

ge w uzyciu (brand usage efect). Wedtug Byrona Sharpa,
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autora ksigzki How brands grow, what's marketers don’t
know, im czesciej spotykamy uzytkownikéw stosujgcych
produkt danej marki, tym wieksze prawdopodobien-
stwo, ze gdy natkniemy sie na jej reklame, to przebije sie
ona do naszej uwagi i jg polubimy. A przez to bedzie ona

na nas miata wiekszy wptyw.

Sponsorowane lajki

Aby wyciggnac z kampanii w mediach spotecznoscio-
wych maksimum korzysci, firmy musza wspierac lajki
sponsorowanymi tresciami. Wyzwaniem jest bowiem nie

samo wygenerowanie odpowiedniego contentu, ale jego

dystrybucja do wiasciwych grup.
Szczegdlnie po zmianach algorytmu Facebooka

z poczatku tego roku, nie widze mozliwosci rozwoju

fan page’a bez inwestowania w reklame.
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Poza budowaniem rozpoznawalnosci, zasiegu i kie-
rowania ruchu na strone www w Menedzerze reklam
Facebooka znajdziesz 2 formaty, ktére dostarczajg

konkretnych leaddow.

1. Pozyskiwanie kontaktow

,Pozyskiwanie kontaktéw jest procesem polegajgcym na
wzbudzaniu zainteresowania produktami lub ustugami
firmy. Na Facebooku mozna tworzy¢ kampanie z celem
obejmujacym pozyskiwanie kontaktéw, ktére umozliwiaja

klientom podanie danych w formularzu kontaktowym”.

Mozesz w ten sposéb pozyskac imie i nazwisko, telefon,
e-mail, nazwe firmy i wiele innych nietypowych danych,

ktorych potrzebujesz do zakwalifikowania leada.

Pozostawione w ten sposob kontakty znajdziesz na
swoim fan page’u w Narzedziach do publikowania -

Formularze reklam kontaktowych.
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Zeby wysegregowac Jead, ktéry bedzie gotowy do roz-
mowy o twoich produktach czy ustugach, warto przepro-
wadzi¢ dwustopniowg kampanie. Pierwszg - zasiegowa,
brandowa. A dopiero w drugim kroku, popro$ osoby,
ktére zareagowaty na post, 0 pozostawienie kontaktu

W razie zainteresowania.

2. Wiadomosci - reklama przekierowujgca

do Messengera

Coraz wiecej 0séb wybiera kontakt z markg nie poprzez
e-mail czy telefon, a wiasnie Messenger. Mozesz wyswiet-
lac¢ reklame na Facebooku, po kliknieciu ktérej uzytkow-
nik zostanie przekierowany do okna Messengera, i tam
kontynuowac spersonalizowang komunikacje. Widzisz,

kto do Ciebie napisat, mozesz poprosi¢ go o dodatkowe
informacje, jak telefon czy e-mail. | zgodnie z regulaminem
Facebooka mozesz w przysztosci wrécic do tej konwersadji

jeszcze jeden raz, aby podsumowac rozmowe.
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Personal Branding

Aby zaczac sprzedawac w social media, musisz stworzy¢
mocng marke osobista. Czy z Twojego profilu na Face-
booku czy LinkedInie wynika, gdzie pracujesz i w jakie]

branzy dziatasz?

Uzupetnij swoje profile spotecznosciowe o zdjecia
i informacje budujgce Twojg wiarygodnos¢. Zobacz, czy
cover foto i avatar plasujg Cie jako specjaliste, czy znajdu-

jg sie tam widoczki i zdjecia z plazy.

Wazne jest, by profil jasno komunikowat, w jaki sposéb
Ty jako sprzedawca zagwarantujesz kupujgcemu war-
to$¢ dodang, jak pomozesz mu zarobi¢, zaoszczedzi¢

czas czy zwiekszy¢ wydajnosc.
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Sprzedawca - konsultant

Wedtug badania Forrester Research media spotecznos-
ciowe zastepuja tradycyjne kanaty sprzedazy. | sg one
doskonatym polem do wyrdznienia sie. Sprzedawca powi-
nien peMic funkcje konsultanta. Skupic sie na znalezieniu
najlepszego rozwigzania dla klienta. Powinien wyszukiwac
odpowiednich ludzi w odpowiednich firmach, a takze

nawigzywac z nimi znaczace relacje biznesowe.

Badanie SMB Marketers Worldwide pokazuje, ze az 61%
handlowcow potwierdza, ze aktywnos¢ w social media po-
mogfa im pozyskac nowe leady, a 43% z nich zawdziecza

serwisom spotecznosciowym wzrost sprzedazy (badanie).

Co warto zrobic:

B uzupetnij profil spotecznosciowy o profesjonalne
elementy, daj link do strony www, e-sklepu

B udostepniaj posty firmowe i branzowe newsy na
swoim profilu

B wigczaj sie do dyskusji w grupach branzowych
w mediach spotecznosciowych

B codziennie poswie¢ 15 minut na sprawdzenie, co
Twoi najwazniejsi lub potencjalni klienci publikujg
na wallu (dowiesz sie m.in. jakie majg wyzwania,
problemy, marzenia, bedziesz mdgt sie do tego

odnies¢ w indywidualnej konwersacji)

Pamietaj, ze w social media nie chodzi o natychmias-
towa finalizacje transakcji, a raczej o probe nawia-
zania relacji, wyréznienie sie na tle konkurencji poprzez

prezentacje wiasnej wiarygodnosci i doswiadczenia.
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Social Listening
,T0, kogo znasz, ma dzi$ mniejszg wartosc niz to, co

wiesz o tym, ktérego znasz”.

W social sellingu nie mozna zapomina¢ o nastuchiwaniu
tego, co dzieje sie w mediach spotecznosciowych. Social
listening to wazny element catej uktadanki. Monitorujac
internet za pomoca takich narzedzi, jak Brand 24 czy
SentiOne, jeste$ w stanie wytapac zapytania swoich poten-
cjalnych Klientéw oraz na nie odpowiedzie¢. Dowiesz sie,

w jaki sposob Klienci wypowiadajg sie o Twojej firmie. Jakie

podnoszg problemy i jakie majg ukryte obiekcje.

Odpowiadajac na takie pytania, udzielajac bezptatnej
wskazowki, pokazujesz nie tylko swoje zaangazowanie,

ale przede wszystkim pomagasz. Zostanie to docenione.

Nie dawaj powodu, by Cie nie
kupili

Zyjemy w kulturze nanosekundy. Wptywa to nie tylko na
nasze funkcjonowanie, ale takze na potrzeby - wszystko
ma by¢ dostepne od razu, natychmiast. To oczekiwanie

kierowane jest takze do marek, ktdre wybieramy. Musisz

sie rozwija¢, aby znalez¢ sie na sciezce zakupowej, ktérg
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dzisiaj w znacznej czesci pokonuje sam klient.

Ponad 90% sprzedawcdw nigdy nie byto przeszko-
lonych z mediow spotecznosciowych, a 53% z nich
potrzebuje pomocy w zrozumieniu ich dziatania. Kon-
kurencja nie $pi. Jesli Ty nie zgarniesz social sellingowego

kawatka tortu dla siebie, zrobi to ktos inny.

Zrodia:

https://business.linkedin.com/sales-solutions/social-selling/the-
social-selling-index-ssi

https://www.forrester.com/report/
Death+Of+A+B2B+Salesman/-/E-RES122288

http://wave.umww.com/

https://marketingibiznes.pl/social-media/social-selling-
rewolucja-w-sprzedazy/

https://premium-consulting.pl/blog/how-brands-grow-what
marketers-dont-know-rosna-marki-czego-wiedza-marketerzy/

https://paweltkaczyk.com/

https://wearesocial.com/blog/2018/01/global-digital-
report-2018
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https://www.forrester.com/report/Death+Of+A+B2B+Salesman/-/E-RES122288
http://wave.umww.com/
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JAK PISAC IDEALNE
ZAPROSZENIA DO SIEC]

KONTAKTOW

GRZEGORZ MIECZNIKOWSKI

Marketerzy na catym Swiecie zgodni sg tylko w jednej kwestii - cztowiek
kupuje od cztowieka, a nie od firmy. Uczestnictwo w targach, konferencjach
i branzowych spotkaniach jest bardzo wazne - mozemy w koricu poznac
potencjalnych i obecnych klientéw, rozpoczg¢ z nimi relacje albo jg
umocnic - takze online. Pomaga w tym LinkedIn.




GRZEGORZ MIECZNIKOWSKI

CEO S Words Agency, eks-dziennikarz, a obecnie
szkoleniowiec, bloger, specjalista od komunikacji,
optymalizacji sprzedazy i rozwoju biznesu.
Communications Geek petng geba.

LinkedIn stanowi potezne narzedzie biznesowe dostepne PraWdZiwym pO|em dO
dla Ciebie za darmo, przez 24 godziny na dobe, przez pOpiSU d |a SprzedaWCéW
sg dzisiaj media

siedem dni w tygodniu. To idealne miejsce do tego, aby

poszukiwac nowych klientéw badz pracownikow, tworzyc

wiasng marke osobistg lub znalez¢ wymarzong prace. SpOerCZﬂOéCiOWG l to one
Jeszcze nie jeste$ przekonany do zatozenia konta? Oto trzy Za StQpUJa JUZ tra dycyj ne
powody, dla ktérych powinienes mie¢ profil na LinkedIn. kanany SprZEdazy.

Dzieki LinkedInowi mozesz nie tylko regularnie posto- I/

wac i dzieli¢ sie branzowymi newsami, ale takze tworzy¢

LinkedIn to Twoje narzedzie do szukania pracy i kreowa-
w obrebie tej sieci spotecznosciowej wiasny, ekspercki

nia wizerunku pracownika. Nawigzuj kontakty, nie bdj sie
blog. Dodatkowo mozesz brac¢ udziat w branzowych

prosi¢ o pomoc lub rade. Pamietaj, ze grupy na LinkedInie
dyskusjach w specjalnych grupach. Bedac ekspertem

zwiekszajg szanse na poznanie kogos, kto wskaze Ci moz-
w swojej dziedzinie, nie tylko zwiekszasz widocznosc

liwos¢ zatrudnienia albo kogos, kto szuka pracy. Dobrg
wiasnej marki osobistej, ale przede wszystkim ufatwiasz

praktyka jest dofgczenie do grup typu Gietda Pracy, Szu-
sprzedaz swoich ustug. Consultancy selling, czyli sprzedaz

kam Pracy, JOBS.Pl. Tam bez problemdéw mozesz napisac,
przez handlowca eksperta, partnera, to nic nowego,

ze szukasz pracy bad? pracownika. Wykorzystaj to!
ale nadal jest bardzo skuteczna, niezaleznie od modelu

biznesowego firmy. Oczywiscie wymaga duzego zaanga-

Najwazniejsza jest jednak Twoja sie¢ zawodowa na
zowania i poznania potencjalnego klienta na poziomie

LinkedInie. Moze stac sie ona najpotezniejszym narze-
umozliwiajacym konsultacje, co na koniec dnia zwraca

dziem biznesowym, jakie kiedykolwiek znates. Dzieki
sie w postaci wykupionej ustugi.

wyszukiwarce kontaktow bedziesz mogt znalez¢ potencjal-

nych klientéw, nawigzac z nimi kontakt, podzieli¢ sie wie-
dzg, ekspertyzg, zbudowac relacje albo poprosi¢ o pomoc.
Dzieki researchowi z fatwoscia zidentyfikujesz potencjal-

nych dostawcéw, branzowych lideréw opinii, klientéw.
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Czasem trudno przeskoczy¢ nam jednak to, ze kogo$
nie znamy osobiscie. Nic w tym strasznego. Kazdy z nas
jest bowiem na LinkedlInie, aby sprzedawac czy zadbac
o kariere, ale przede wszystkim, zeby rozbudowywac

sie¢ swoich kontaktéw biznesowych.

fot. LinkedIn Sales Navigator / Unsplash.com

zaprosi¢ do swoich kontaktéw. Zawsze powinienes tez
odnies¢ sie do powodu, dla ktérego zapraszasz dang

osobe do swojej sieci zawodowe].

Jak uprawia¢ social networking
na Linkedlnie?

Wiele razy sam wystatem wiadomos¢, ktora nie byta
dobra, ale praktyka czyni mistrza i po kilkuset wystanych
INMailach wiem, ze wiadomosci, ktére ciesza sie najwiek-
szym wspotczynnikiem odpowiedzi, majg kilka punktow
wspolnych. Przede wszystkim w social networkingu nie
chodzi o ilos¢, ale przede wszystkim o jakos¢. Dlatego
kazdej napisanej wiadomosci powinienes poswieci¢
maksimum swojej uwagi. Mozesz jednak utatwic¢ sobie to

zadanie. Pomogg Ci w tym szablony wiadomosci.

1. Zaproszenie

W kazdym przypadku zaproszenie powinno byc¢ sper-

sonalizowane i dopasowane do osoby, ktérg chcesz
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Szablon #1

Dzieri dobry <imie>,

pojawites sie w sugerowanych przez LinkedIn profilach,
ktore powinienem dodac do swojej sieci zawodowej. Chcia-
fem wiec sie przedstawic i dodac Cie do sieci z nadziejq, ze
w jakis sposdb sobie pomozemy, wymienimy wiedzq lub

doswiadczeniem.

2. Wiadomos¢ powitalna

Jesli uprawiasz social networking i social selling, musisz
przyjmowac do sieci kontaktow wiasciwe osoby. Nie
jestem fanem szybkiego przechodzenia do sprzedazy,
jednak w niektorych przypadkach, kiedy rzeczywiscie
oferujesz wartos¢ danemu klientowi, mozesz pokusic sie

0 uzycie tego szablonu wiadomosci.
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Szablon #2

Dzieki za zaproszenie do swojej sieci kontaktow/Dzieki za
przyjecie mnie do swojej sieci kontaktow. Czesto z nowymi
osobami w swojej sieci odbywam krdtkie rozmowy tele-
foniczne, zeby sprawdzic, na jakiej ptaszczyznie mozemy
sobie wzajemnie pomac w przysztosci. Jesli bytbys zaintere-
sowany, chetnie podziele sie z Tobg kilkoma wskazéwkami
na temat social sellingu, ktére na pewno pomogq Tobie

i Twojemu zespotowi. Kiedy moglibysSmy porozmawiac?

Musisz pamieta¢, ze wiadomos¢ na LinkedInie nie ma
zamykac dealu w ciggu 5 minut, a by¢ powodem do
dyskusji, wymiany opinii i rozmowy, bo media spotecz-

nosciowe to przede wszystkim rozmowa.

3. Ludzie, ktdrzy ogladali Twaéj
profil

LinkedIn podaje nam informacje o osobach, ktére wys-
wietlity nasz profil. Wyswietlity i co dalej? Wiekszos¢ z nas
utyka w martwym punkcie i zastanawia sie, co dalej zrobic,
zeby nie wyj$¢ na namolnego sprzedawce lub osobe, ktd-

ra probuje na site rozbudowywac swoja sie¢ kontaktow.

Szablon #3

Dzieki za odwiedziny mojego profilu. Miatem tez szanse
zerknqg¢ na Twdj i chciatbym dodac Cie do sieci kontaktdw,

bo mysle, ze mozemy sobie wzajemnie pomdc na kilku

ptaszczyznach.

LinkedIn w liczbach

Przeprowadzone przez Gemius/PBI badanie pokazuje,
ze w kwietniu 2017 roku serwis LinkedIn zostat odwie-
dzony przez ponad 2 miliony uzytkownikéw z Polski.
Najwiecej oséb przeglada portal, korzystajac z urzadzen
mobilnych - w kwietniu liczba ta wyniosta 580 tysiecy, co
stanowi wzrost w poréwnaniu z tym samym miesigcem
rok temu (320 tysiecy). Sama aplikacja mobilna LinkedIn
cieszy sie takze sporym zainteresowaniem - korzysta

z niej niemal 90 tysiecy Polakéw - chociaz i tak najwiecej
0s0b loguje sie na swoje konto LinkedIn, uzywajac kom-
putera badz laptopa. Do tego celu urzadzen stacjonar-
nych uzywa 1,6 miliona 0séb z Polski i liczba ta niemal

nie zmienita sie w stosunku do zesztego roku.




W MSP, KTORY SPRZEJE

OLGA PLESINSKA

Mate i Srednie przedsiebiorstwa to specyficzny sektor, zaréwno ze wzgledu na ich
lokalny i regionalny zasieg, jak i stosunkowo niewielkie budzety. W przeciwienstwie
do korporacji nie dysponujg srodkami na eksperymenty, a ryzyko zwigzane
z przeprowadzeniem nieudanych kampanii reklamowej, sprzedazowej czy
marketingowej jest znacznie wieksze. Dlatego tak wazne jest zadbanie o kazdy
szczego6t kampanii, by nie zmarnowac potencjatu i nie straci¢ zainwestowanych
zasobow. Stad rosngce zainteresowanie cold mailingiem w sektorze MSP - jego
stosunkowo niski koszt i mierzalne wyniki to ogromne atuty z punktu widzenia

firmy, ktéra nie moze sobie pozwoli¢ na duze ryzyko.




OLGA PLESINSKA

Copywriterka w Growthlab wierzaca, ze wartosciowy content powinien przede
wszystkim angazowac czytelnika. Jej specjalnos¢ to pisanie skutecznych cold
e-maili. Z wyksztatcenia filozofka, po godzinach fotografuje i ¢wiczy joge.

Co to jest cold e-mail?

To spersonalizowana wiadomos¢ wysytana do grupy
0s0b najlepiej pasujacych do Twojego targetu, ktdre
jeszcze nie nawigzaty kontaktu z Twojg marka. Cold
e-mail ma pewne cechy, ktére odrézniajg go od typowe;
wiadomosci sprzedazowej. Dopiero pozytywne odpo-
wiedzi pozwalajg Ci na nawigzanie relacji, ktéra prowadzi

do zaprezentowania oferty Twojej firmy.

Wysytajgc wiadomosc do
osoby, ktora sie jeszcze

z Tobg nie kontaktowata,
przetamujesz lody i masz
szanse na zbudowanie reladji
biznesowe.

—

Oznacza to, ze w takiej wiadomosci nie padaja stowa,
takie jak: ,oferta” czy ,propozycja”, a sama jej tres¢ ma

charakter profesjonalnego komunikatu biznesowego.
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5 cech skutecznej wiadomosci
cold e-mail:

B jest spersonalizowana

Jako wiasciciel firmy z sektora MSP musisz by¢ duzo bar-
dziej otwarty na ludzi niz ma to miejsce w korporadji.
Spersonalizowana wiadomos¢ nie tylko zawiera imie

i nazwisko odbiorcy czy nazwe firmy. Doskonatym
sposobem, by da¢ odbiorcy do zrozumienia, ze wiesz,
kim jest i czym sie zajmuje, jest nawigzanie do jakiejs
aktywnosci tej osoby. Moga to by¢: post w internecie,
artykut, strona internetowa firmy, w ktérej pracuje.
Mozesz odwotac sie do wydarzen, w ktérych oboje bra-
liscie udziat - konferendji czy imprezy branzowej lub do
miejsca zwigzanego z zawodowga dziatalnoscig odbiorcy.

Pamietaj jednak, zeby nie przesadzic.

Miedzy komplementem
czy punktem wspolnym
a manipulacjg jest cienka
granica.

—
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Celem tego zabiegu jest jedynie danie odbiorcy do zrozu-
mienia, ze nie jestes$ catkowicie obcg osoba. Przestodzone

tresci nie trafiajg do odbiorcéw, bo brzmig fatszywie.

B prezentuje Cie jako osobe wiarygodna

Co sprawia, ze zaczynasz komus ufac jako ekspertowi?
Prawdopodobnie s3 to wiedza i doswiadczenie tej osoby
w zakresie, ktéry Cie dotyczy. By¢ moze na zaufanie
wplywa takze jej reputacja, poparta opiniami innych
ludzi, czy przejrzystosc i dostepnos¢ informacji o dzia-
talnosci tej osoby. Zeby jednak nie sprowadzi¢ komu-
nikacji z odbiorcg do zachwalania siebie, warto potozyc
nacisk na wiedze na temat problemoéw powszechnych

w jego branzy czy pojawiajgcych sie w firmie, w ktérej on

pracuje.

B jest krétka

Skuteczny cold e-mail zawiera tylko istotne informacje

i jest skonstruowany w przejrzysty, czytelny sposéb.

Oto check lista, ktéra moze okazac sie pomocna w trak-
cie tworzenia pierwszych wiadomosci typu cold e-mail:
spersonalizowany, interesujgcy temat wiadomosci
krétkie powitanie - napisz, kim jeste$
docenienie odbiorcy - pokaz, ze wiesz, kim jest,
czym sie zajmuje, jakie ma trudnosci, czego potrze-
buje
powdd, dla ktérego piszesz - nie handlowy, nie
sktadaj ofert
CTA (call to action) - co odbiorca ma zrobi¢ po prze-

czytaniu e-maila

84

B zawiera CTA

CTA (call to action) to bardzo wazny element kazdej
kampanii marketingowej, réwniez cold mailingu. Bez CTA
Twoja wiadomos¢ bedzie miata charakter tylko informa-
cyjny. Cold e-mail nastawiony jest natomiast na nawigzy-
wanie kontaktéw z potencjalnymi klientami. Call to action
to wezwanie do dziafania, ktére ma podjg¢ odbiorca po
zapoznaniu sie z Twoim komunikatem. W przypadku
cold e-maila bedzie to prawdopodobnie zaproszenie do

kontaktu telefonicznego albo zaproszenie na spotkanie.

B ma follow-up

Jedna wiadomos¢ to za mato. Jest bardzo prawdopo-
dobne, ze nie trafi ona do adresata w momencie, kiedy
bedzie w stanie sie z nig zapozna¢. Kazda kolejna wiado-
mos¢ zwiekszy Twoje szanse na dotarcie do pozadanej
osoby, da Ci dodatkowg mozliwos¢ ztapania odbiorcy

w chwili, kiedy moze sie skupi¢ na Twoim komunikacie.
Skuteczne kampanie cold e-mail sktadaja sie z 3 do

7 wiadomosci wysytanych w krotkich odstepach czasu.

Najczesciej popeiniane btedy
w kampaniach cold e-mail:

B kupowanie gotowych baz

Zeby kampania byta skuteczna, powinna by¢ skiero-
wana do firm, ktére odpowiadajg profilowi Twojego
idealnego klienta. To, ile wartosciowych dla Ciebie
kontaktéw znajdzie sie w gotowej bazie, jest kwes-

tig przypadku. Chcac osiggnac wysoki wspdtczynnik
pozytywnych odpowiedzi, musisz zadbac o to, by baza
zawieratfa tylko kontakty, ktore zgadzajg sie z okreslony-

mi cechami Twojego targetu.
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B nieodpowiednio dobrani adresaci

To, co dotyczy firm w bazie kontaktéw, dotyczy takze
0s6b w tych firmach. Najskuteczniejsze rozwigzanie to
nawigzanie kontaktu z osobami, ktére majg wptyw na
decyzje zakupowe firm lub same podejmuija te decyzje.
Krotko mowigc, zamiast pisa¢ do pana ochroniarza,

napisz do pani dyrektor.

B rozlazia tresé

Jesli chcesz zrobi¢ pozytywne wrazenie na odbiorcy,
musisz przede wszystkim zosta¢ zrozumiany, a Twoja
wiadomos$¢ musi by¢ na tyle ciekawa, by zostata przeczy-
tana do konca. By to osiagna¢, pisz zwiezle i zrozumiale.
Prosty, krétki komunikat jest skuteczniejszy niz diuga,
naszpikowana trudnymi stowami tres¢. Tekst podzielony
na akapity zyskuje przejrzystos¢, ktora z kolei utatwia

przyswojenie tresci.

B sztywna, nijaka tres¢
Skrzynka odbiorcza przecietnego uzytkownika sktada sie

w 50% z newsletteréw, a w 20% z powiadomien z mediéw
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spotecznosciowych. Rzadko kto ma czas i cierpliwos¢, by
analizowac kazdg otrzymang wiadomos¢. E-mail marke-
ting to walka o uwage odbiorcy. Bezosobowa, nijaka tres¢
nie wyrézni Cie z ttumu. Postaraj sie zwrdcic¢ na siebie
uwage. Sg skuteczne sposoby na to, by osiggnac ponad

50-procentowy wskaznik otwarcia wiadomosci. Na pocza-

tek warto zapoznac sie z ponizszymi informacjami.

O czym warto pamietac?

B Wielkos¢ firmy, ktérg chcesz pozyskac - czy jako
firma z sektora MSP masz wystarczajace zasoby,
by jg obstuzyc.

B Charakterystyka branzy, do ktérej wysytasz
wiadomos¢.

B Wartos¢ Twojego produktu - czy Twojg grupe
docelowa na niego stac.

B Oczekiwania Twojej grupy docelowej - docierasz
do grupy ludzi, ktérzy Cie nie znajg. Masz szanse
rozszerzy¢ swojg dziatalnos¢, jesli zaprezentujesz

swoja firme w profesjonalny sposéb zgodny z tym,
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co jest wazne dla Twoich potencjalnych klientow.
Wielozadaniowos¢ i brak czasu odbiorcy - prezes
zna sie na wielu rzeczach po trochu, ale nieko-
niecznie wie, jak Twoj produkt moze ufatwiac zycie.
W zwigzku z tym - méw jezykiem korzysci. Zeby
jednak to zrobi¢, musisz sobie te korzysci uswiado-
mi¢. W zrozumieniu potrzeb odbiorcy i otoczenia,
w ktérym on funkcjonuje, pomaga narzedzie zwane

mapg empatii.

Mozliwe rezultaty kampanii
cold e-mail

Wyobraz sobie, ze wysytasz wiadomos$¢ do 500 osdb

z réznych firm, ktore spetniajg warunki okreslone w Two-
im profilu klienta. Z tych 500 oséb 10% odpowiada pozy-
tywnie. Oznacza to, ze masz 50 0séb zainteresowanych
poznaniem oferty. Dobrze skonstruowany cold e-mail
moze osiggna¢ wskaznik otwarcia na poziomie nawet
74,6% oraz wskaznik pozytywnych odpowiedzi na pozio-
mie 25,3%. Taki wynik jest jak najbardziej realny i osiggne-
lismy go w kampanii sprzedazowej dla naszego klienta. lle
0sOb musi sie zdecydowac na zakup, zeby prowadzenie
kampanii cold e-mail byto opfacalne, zalezy w duzej mie-

rze od ceny Twojego produktu i kosztéw kampanii.




fot. rawpixel / Unsplash.com

KIEDY SZWANKUJE
KOMUNIKACJA - CASE STUDY

TAMARA BIENKOWSKA

Nieumiejetnosc¢ efektywnego komunikowania sie lideréw rodzi frustracje
pozostatych pracownikdéw. Brak decyzyjnosci i odpowiedzialnosci za podejmowane
dziatania demotywujg caty zespdt, a brak zrozumienia stanowi zarzewie konfliktow.

Co zrobi¢ wiec, kiedy komunikacja zaczyna szwankowac? W oparciu o case study
dam Wam recepte na zbudowanie silnego i skutecznego zespotu.




TAMARA BIENKOWSKA

Trener, coach, wyktadowca akademicki. Od ponad 16 lat wpiera menedzeréw
i organizacje, prowadzac zajecia grupowe oraz konsultacje indywidualne z zakresu
zarzadzania, przywddztwa, rozwoju umiejetnosci interpersonalnych oraz zarzadzania

zmiang. Specjalizuje sie w sztuce prowadzenia sporéw oraz treningu medialnym.

Wspétpracowatam niedawno z ciekawg firmga leasingo-
wa, ktéra w pore zorientowata sie, ze zta komunikacja
skutkuje eskalacjg konfliktéw. W przysztosci mogto to
zawazy¢ na jej efektywnosci biznesowej. Byfa to jedna
z pierwszych i najdtuzej funkcjonujgcych na rynku firm
leasingowych w Polsce. Na co dzien oferuje klientom

ustugi leasingu operacyjnego, finansowego oraz najmu.

Proste procedury,

minimum formalnosci

| iInnowacyjnos¢ - to aspekty
wspotpracy, na ktorych
oparte sg dtugofalowe
relacje organizacji z klientami,
dostawcami oraz firmami
ubezpieczeniowymi.

—V

Celem projektu, do ktérego zostatam zaproszona, byto

uwolnienie potencjatu intelektualnego i zawodowego

w gronie menedzerdw i kluczowych pracownikow mery-
torycznych, a takze wspdlne zaprojektowanie i wdroze-

nie niezbednych zmian organizacyjnych w firmie.
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Wyzwanie

Kazdy z menedzeréw w organizacji stosowat prefero-
wany przez siebie, odporny na zmienne sytuacyjne styl
komunikowania sie z pozostatymi cztonkami zespotu
zarzadzajacego. Dominujgce byty zachowania dyrektyw-

ne, a aktywnosci wspierajgce byty w mniejszosci.

Liderzy w zespole zarzadzajacym nie prowadzili ze sobg
dyskusji w trybie uzgodnien. Niektdrzy sposréd nich
mieli zwyczaj przejmowania kontroli nad dyskusja, inni
sktonni byli unika¢ odpowiedzialnosci za przyjete decyz-
je. Sktonnos¢, o ktérej mowa, przejawiata sie zwtaszcza
w sytuacjach trudnych. Liderzy nie rozmawiali ze sobg
wprost. Spotkania - nawet jesli regularne - nie tworzyty
warunkdéw do wymiany informacji i dialogu na temat

istotnych dla zespotu dziatan, przedsiewziec¢ i zmian.

Podczas analizy potrzeb poprzedzajgcej dziatania
rozwojowe pracownicy ujawnili postepujacy proces
indywidualnej demotywacji. Narzekali wprost na styl
komunikowania sie wewnatrz firmy, w ktérym pojawiato
sie zwyczajowe oczekiwanie natychmiastowych wynikdw.
Liderzy z kolei domagali sie akceptacji swoich pomystéw,
poniewaz uwazali je za jedynie stuszne. Chcieli dowies¢
swojej racji w kazdej rozmowie. Pracownicy nie ocze-
kiwali od przetozonych znaczacego wptywu na ogolny

system wynagrodzen w firmie oraz system zarzadzania.
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Tym niemniej uwazali, ze menedzerowie majg pewng
moc oddziatywania w granicach swoich kompetencji
na motywowanie swoich pracownikéw, dlatego mieli

nadzieje, ze liderzy zaczng ich motywowac i inspirowac.

Pracownicy sygnalizowali réwniez, ze spotkania grup
projektowych sg dla nich frustrujgce. Nie stwarzajg
mozliwosci podjecia decyzji w tych obszarach, w ktérych
cztonkowie grupy sg od siebie zalezni i wspdlnie pono-
szg odpowiedzialnos¢. Zgtaszali tez brak wsparcia ze
strony 0s6b ze szczebla menedzerskiego. Informowali,

ze maja poczucie, ze nikt ich nie stucha.

Realizacja

W zwigzku z nowg sytuacjg na rynku zewnetrznym oraz
pojawiajgcymi sie problemami zwigzanymi z wdroze-
niem nowego systemu informatycznego oraz ,siloso-
woscig” organizacji kierownictwo firmy postanowito

uruchomi¢ projekt zmian od wewnatrz. Pierwszym
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krokiem projektu byt dwudniowy warsztat poswiecony

zarzadzaniu zmianami i projektami. Warsztat ujawnit

nastepujace obszary do rozwoju:

B ukierunkowanie na wspdélng prace, wizje przysztosci,

B praca nad otwartg komunikacjg i przywodztwem
(odwaga, odpowiedzialnos¢, samodzielnosg),

B planowanie (ustalanie priorytetéw).

Przyjeto program systemowych zmian. Opisano je trze-

ma hastami:

B Silni liderzy (kluczowe osoby) - posiadajacy adek-
watne kompetencje behawioralne, korzystajacy sy-
tuacyjnie z zachowan wspierajacych i instruujgcych.

B Silny zespot zarzadzajacy projektem - komunikujacy
sie wprost, wspierajacy sie, wspdtpracujacy ponad
podziatami, realizujgcy wspdlny cel.

B Silna organizacja (cata firma) - uczaca sie, wyciggaja-

ca wnioski z wlasnych niepowodzen i sukcesow.

W ramach projektu przyjeto zmiany w trzech obszarach:
1. Podroz lideréw. Celem tego dziatania byto zebranie

obiektywnej informacji na temat sytuadcji i nastrojow
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w zespole i w firmie, a takze potwierdzenie stusz-
nosci przyjetych zatozen i sprawdzenie stopnia
wdrozenia rezultatow wypracowanych podczas
warsztatow. Metodg wykorzystang do realizacji celu
byt coaching indywidualny z cztonkami zespotdw.
Podréz zespotu zarzadzajacego. W tym obszarze
dziatania nakierowane byty na kadre menedzerskg,
aich celem rozwdj umiejetnosci przywddczych,
zwiaszcza w zakresie komunikowania sie, planowa-
nia (ustalanie priorytetéw), rozwijania pracownikéw,
wyrazania negatywnej i pozytywnej opinii, a takze
uznania, wprowadzania zmian i kreatywnego mysle-
nia oraz bycia ambitnym wizjonerem. Podczas reali-
zadji dziatan z tego obszaru wykorzystano techniki
coachingu zespotowego.

Podrdz zespotu projektowego. W ramach projektu
zaplanowano takze warsztaty grupowe, ktérych
zadaniem byt rozwoj umiejetnosci przywodczych

i wspotpracy. Biorgcy w nich udziat pracownicy

i kadra menedzerska wspdlnie uczyli sie ustalania
priorytetéw komunikowania sie, wykorzystywa-

nia zasobow, elastycznego reagowania, wymiany

doswiadczen, wypracowywania najlepszych praktyk,
wyrazania negatywnej i pozytywnej opinii (w tym
uznania), a takze wprowadzania zmian i kreatywne-

go myslenia.

Rezultat

Skrécenie czasu podejmowania decyzji w prostych
transakcjach o 8 sekund. Odwrécenie myslenia o serwisie
posprzedazowym, ktéry dla wiekszosci firm pozostaje tyl-
ko miejscem optymalizacji kosztow. Zaczeto w nim szukac
zrodet przewagi konkurencyjnej. Zmieniono tez podejscie
do wdrazania do pracy nowo zatrudnionych, chcac stac
sie firma przyjazna dla mtodych ludzi. To wszystko nie
bytoby mozliwe albo bytoby mniej wartosciowe, gdyby

nie potgczono wizji zarzadu z otwartoscia na wszystko, co
mieli w glowach ludzie uczestniczgcy w projekcie. Stwo-

rzono przyjazny klimat dla innowacyjnosci.

fot. Chris Kristiansen / Unsplash.com
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NOWA FORMA FINANSOWANIA
AUTA W FIRMIE

MAREK DORNOWSKI

Samochdd w firmie. Temat, na ktéry napisano juz bardzo duzo, ale ktéry ciggle jest

aktualny ze wzgledu na dynamike rozwoju rynku i oferty dealeréw. Ostatnio coraz

wiekszg popularnosc zyskuje, znany juz mocno na Zachodzie, model finansowania

auta zwany najmem dtugoterminowym. Na czym on polega i kiedy warto powaznie
sie nad nim zastanowi¢?




MAREK DORNOWSKI

Absolwent studiéw MBA na Akademii Leona Kozminskiego w Warszwawie, menedzer
z wieloletnim do$wiadczeniem w branzach nowych technologii, medycznej, a ostatnio
takze motoryzacyjnej. Pomystodawca projektu #AutoDlalLekarza.

Podstawowg cecha najmu diugoterminowego jest to, ze
w momencie rozpoczecia korzystania z auta nie musisz
podejmowac decyzji o jego zakupie. W praktyce wyglada
to tak, ze na poczatku wptacasz optate wstepng réwng od
0 do 30% wartosci auta. W zaleznosci od tego, jak wysoka
bedzie ta optata, Twoja miesieczna faktura najmu bedzie
nizsza lub wyzsza. Ostatecznie jest to tylko i wytgcznie
roztozenie w odpowiednich dla siebie ratach catosci
kwoty, jaka z gory musisz przeznaczy¢ na najem auta
przez caty okres trwania umowy. A jaka to kwota? Tutaj nie
ma cuddw, najem dfugoterminowy jest niczym innym jak
optatg za utrate wartosci auta podczas jego eksploatadji.
Jesli przyktadowo najmujesz auto za 100 tysiecy ztotych
wartosci salonowej w umowie na 3 lata, to suma wpfaty
wstepnej oraz wpfat z tych 3 lat bedzie musiata sie rownac

spadkowi wartosci auta w tym okresie.

Przeanalizujmy najem diugoterminowy na przykfadzie
Audi A6 (rok produkcji 2017, diesel 2.0, 190 KM). To
podstawowa wersja jednego z najbardziej popularnych
i pozadanych samochoddw. Moze petni¢ on funkcje
zaréwno auta reprezentatywnego, jak i rodzinnego.

Przyktadowy model to koszt okoto 206 tys. ztotych.

Opcja 1: zakup za gotéwke

Szybko i prosto, zamrazamy jednak firmowe pienigdze,

obnizajac ptynnosc. Nie kazdy moze sobie na to pozwolic.
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Opcja 2: zakup na kredyt

Tez w miare prosto, ale obnizamy zdolnos¢ kredytowg
firmy i, oczywiscie, pfacimy odsetki od kredytu, de facto
zaptacimy wiec (w zaleznosci od oferty podmiotu finan-

sujacego) wiecej niz rzeczone 206 tys. ztotych.

Opcja 3: leasing

Tu réwniez, podobnie jak w przypadku kredytéw,
mozliwosci bedzie dos¢ duzo. Dla przyktadu wybierzmy
oferte, w ktérej wptata poczatkowa wynosi 0 zt, rata mie-
sieczna leasingu ok. 6300 zl, a okres finansowania to

36 miesiecy. Oznacza to, ze samochdéd bedzie koszto-

wac ok. 227 tys. ztotych.

Opcja 4: najem diugoterminowy

W tym przypadku rata najmu to okoto 2500 zt brutto,
przy optacie wstepnej 0 zt. Przy umowie na 3 lata zapta-
cimy za korzystanie z tego auta okoto 90 tys. ztotych.

W tym czasie nie interesuje Cie serwis i przeglady. Masz
dostep do auta zastepczego, gdyby okazato sie ono
konieczne. Po uptywie zakontraktowanych 3 lat, mozesz
wykupi¢ auto lub po prostu je zwrdcic i przesiasc sie

do... nowego samochodu. Decydujac sie np. na leasing,
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warto mie¢ Swiadomos¢, ze suma opfat za najem no-
wego auta osiggnetaby wspomniane 227 tys. ztotych po
uptywie okoto 91 miesiecy, czyli 7 lat i 7 miesiecy. Zeby
byc¢ jeszcze bardziej dokfadnym w wyliczeniach, to kwote
227 tys. nalezatoby zwiekszy¢ o koszt serwiséw i napraw,
ktére beda pojawiac sie po uptywie gwarancji, czyli od
czwartego roku uzytkowania auta. Jesli przyjmiemy, ze
wyniosg one 6 tys. rocznie, to trzeba dodac kolejne

27 tys. ztotych, a to przedtuza okres najmu nowych aut
o kolejne 11 miesiecy. Ostatecznie wiec za pienigdze,
ktére zostatyby przeznaczone na auto w leasingu, mogt-

bys korzysta¢ z nowych samochodow przez 8,5 roku.

Auta oferowane w najmie dtugoterminowym maja ogra-
niczenia przebiegu. W przypadku przyktadowego mode-
lu Audi A6 limit ten moégtby wynosi¢ 30 tys. kilomet-

réw rocznie. Jesli zatem przez 8,5 roku samochdéd prze-
jechatby 255 tys. km, to - opierajac sie na powyzszych
wyliczeniach - wartos$¢ rynkowa takiego auta wynositaby
nieco ponad 30 tys. ztotych, oczywiscie pod warunkiem,
e to auto udatoby sie sprzeda¢. Mozna zatem przyjac,

ze stosujagc model najmu diugoterminowego, te 30 tys.

ztotych to orientacyjnie realny koszt, jaki ponidstby na-
jemca w ciggu 8,5 roku, za komfort korzystania z nowych
aut i cedowania na wynajmujgcego wszelkich obowigz-

kéw zwigzanych z ich prawidtowym funkcjonowaniem.

Biorac pod uwage analize poréwnawczg kosztéw
wszystkich form finansowania aut, okazuje sie, ze opcja
najmu dtugoterminowego jest jedng z najkorzystniej-
szych dla przedsiebiorcéw. Analizujgc rézne formy
zakupu, warto pamietac o odliczeniach podatkowych,
jesli chodzi o VAT i podatek dochodowy, gdyz fakture za

najem przedsiebiorca moze wrzuci¢ w koszty.

Samochodu nie trzeba traktowac jako majatku spotki
(chyba ze to samochdd kolekcjonerski, ktérego wartosé
moze rosnac), a raczej - podobnie jak w przypadku
telefondw komadrkowych - jako zwykty koszt, ktéry pono-
simy za mozliwos¢ korzystania z niego. Takie myslenie
przyjeto sie juz na Zachodzie i jest dos¢ prawdopodob-
ne, ze wraz ze wzrostem swiadomosci przedsiebiorcow,

przyjmie sie i nad Wista.

fot. Jiafeng Wang / Unsplash.com
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NEC

Wizerunek

B Joanna Malinowska-Parzydto

http://jestesmarka.pl/

Mowi o tym, jak stworzy¢ marke osobistg premium.
Mentorka, autorka programéw zarzadzania marka,
autorka bloga jestesmarka.pl i audiobooka

Jestes markg. Jak odniesc sukces i pozostac sobg.
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Marketing

® Jacek Kotarbinski

https://kotarbinski.wordpress.com/

Od lat pomaga, dzieli sie doswiadczeniem i inspiruje
przedsiebiorcéw w rozwoju. Pomaga zwiekszac kon-
kurencyjnos¢ na rynku i komercjalizowac nowoczesne

technologie i innowacje. Autor ksigzki Sztuka rynkologii.
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Social media

B Rahim Blak

https://www.facebook.com/rahimblak/

Ekspert marketingu spotecznosciowego z naciskiem
na social employer branding i social CRM. Szkoleniowiec,
wspiera i tworzy start-up'y. Zatozyciel click community,
agendji social media, oraz wspdtzatozyciel systemu

edrone - pierwszego eCRM dla e-commerce.

B Mateusz Czech

https://www.facebook.com/mateuszczech.blog/

Specjalista od botéw na Messengerze. Praktycznie méwi
0 narzedziach, ktére pomagaja ogarniac Swiat social

media. Prowadzi bloga mateuszczech.pl.

®  Sylwia Lenart

https:.//www.facebook.com/Lenartinteractive/

Chetnie gosci przedsiebiorcéw na Facebookowych
Sniadaniach Mistrzéw, gdzie poruszane sg tematy
z obszaru social media i marketingu online. Prowadzi
agencje Lenart Interactive skupiajaca sie na pomocy

w budowaniu skutecznej komunikacji z rynkiem.

B Monika Czaplicka

https://www.facebook.com/socialmediakryzys/

Specjalistka od kryzysow internetowych. Zatozycielka
agendji social media Wobuzz, ktéra m.in. prowadzi szko-
lenia, zajmuje sie monitoringiem, audytami, budowa-

niem strategii i zarzadzaniem kryzysami.
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Strategie komunikacji

B Mariusz todyga

https://www.facebook.com/doradztwomarketingowe/

Tworzy strategie komunikacji dla marek. Konsultant
marketingowy, public realtions i wizerunkowy. Zatozyciel
Premium Consulting i twérca programu internetowego

,Mariusz todyga Show".

B Michat Sadowski

https://brand24.com/

Przedsiebiorca, tworca Brand24, stynie z nietypowego
podejscia do biznesu internetowego. Autor ksigzki

Rewolucja Social Media.

Storytelling

B Pawel Tkaczyk

https://paweltkaczyk.com/

Opowiada i uczy opowiadac historie. Wiasciciel agencji
reklamowej MIDEA, méwca publiczny oraz autor z bloga
marketingowego paweltkaczyk.com. Autor ksigzek:

Zakamarki marki, Grywalizacja i Narratologia.

Wideomarketing

B Magdalena Danitos

https://www.facebook.com/OFFONAgency/

Zna najnowsze trendy i tajemnice tworzenia dobrych
materiatow wideo w internecie. Zatozycielka jednej
z pierwszych w Polsce agencji wideomarketingowe;

OFFON Agnecy, dziennikarka, blogerka i viogerka.
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Rozwdj osobisty i biznes

B Aleksandra Budzynska

http://www.paniswojegoczasu.pl/

Pani Swojego Czasu, trenerka i szkoleniowiec z zarzg-
dzania czasem. Uczy przede wszystkim kobiety madrego
zarzadzania sobg i swoimi obowigzkami, a takze pokazu-

je jak prowadzi¢ biznes online.

B Alicja Rudnicka

https://www.facebook.com/Szpilkipogodzinach/

Pomaga kobietom budowac biznes, ktéry oprocz zyskow
przyniesie satysfakcje. Prowadzi grupe wsparcia na
Facebooku, organizuje spotkania na zywo. Autorkg blo-

ga Szpilki po godzinach oraz materiatéw edukacyjnych.

Biznes

B lzabela Makosz

http://timeforbusiness.tv/

Praktyk biznesu, rentierka i mentorka, wtascicielka Time
for Wax i tworczyni Time for Business TV. Dzieli sie
wiedzg z zakresu prowadzenia firmy, opierajgc sie m.in.

0 swoje sukcesy i potkniecia.

PR

B Justyna Koziot

http://justynakoziol.com/

Fascynatka mediow, PR-owiec z powotania. Wspotpra-
cuje z kobiecymi biznesami, pomagajac im przedostac
sie do mediow. Prowadzi konsultacje, warsztaty, jest

prelegentka na kobiecych wydarzeniach.
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Google, reklamy,
pozycjonowanie

B Artur Jabtonski

https://www.facebook.com/arturjablonskicom/

O reklamach na Facebooku wie chyba wszystko. Kon-
sultant ds. e-marketingu, wdraza kampanie e-marke-
tingowe w matych, srednich i duzych firmach. Prowadzi
szkolenia i dziatania z zakresu reklamy na Facebooku

oraz w ekosystemie Google.

B Maciej Lewinski

http://www.maciejlewinski.pl/

Ekspert Google Analytics, zmieniajgcy strony interneto-
we w sprzedazowe machiny dzieki analityce interneto-

wej. Szkoleniowiec i doradca, internetowy survivalowiec.

Prawo

B Tomasz Palak

http://www.tomaszpalak.pl/

Stoi na strazy prawa w internecie. Edukuje, radzi i poma-
ga przedsiebiorcom w zrozumieniu trudnych paragra-
fow. Prowadzi bloga tomaszpalak.pl i jest wspotzatozy-

cielem kancelarii prawnej Profit Plus.

Finanse

m Aleksander Widera

https://kredytmarket.com/

Od lat zwigzany z rynkiem ustug inwestycyjnych, banko-

woscig i ustugami doradztwa gospodarczego. Zatozyciel
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http://www.paniswojegoczasu.pl/
https://www.facebook.com/Szpilkipogodzinach/
http://timeforbusiness.tv/
http://justynakoziol.com/
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http://www.maciejlewinski.pl/
http://www.tomaszpalak.pl/
https://kredytmarket.com/

Kredytmarket, platformy pomagajacej przedsiebiorcom

w dostepie do szybkiego kredytu.

B Michat Szafranski
http://jakoszczedzacpieniadze.pl/

Oszczedzanie ma opanowane do perfekdji, liczy kazdg
wydang ztotéwke. Uczy innych madrego i rozsadnego
dysponowania swoimi srodkami. Od lat prowadzi bloga i
podcast jakoszczedzacpieniadze.pl, gdzie zawiera praktycz-
ne wskazdwki dotyczace finanséw osobistych, budzetéw

domowych, zarabiania pieniedzy czy tez inwestowania.

B Marcin lwué
https://marciniwuc.com
Pomaga w pouktadaniu finanséw osobistych. Pokazuje,

jak dobrze zainwestowac, jak rozsagdnie podejmowac

decyzje finansowe oraz jak skutecznie gromadzi¢
oszczednosci i tworzy¢ poduszke finansowa. Prowadzi

bloga marciniwuc.com.

Sprzedaz

®  Jakub Cyran
https://www.f. k.com/jak ranpl/

Prelegent i przedsiebiorca. Méwi o tym, jak sprzedawac,
nie sprzedajgc. Pomaga budowac i skalowac biznesy.

Wspotautor Biblii eBiznesu 2.
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https://www.facebook.com/jakubcyranpl/
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Stworz mobilng prezentacje Twojej firmy w 15 minut

Testuj pakiet reklamowy
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