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Nawet niewielkie emocje sg wspaniatymi impulsami

sterujgcymi naszym zyciem.

— Vincent van Gogh —

Mowi sie, ze w interesach emocje nalezy studzi¢. Poddawanie sie im jest
nieoptacalne, a to rozsadek jest filarem, ktéry trzyma biznes w ryzach. Ale
czy zawsze miarg opfacalnosci sg pienigdze? Czy faktycznie w ogdlnym
rozrachunku zyskéw i strat po stronie korzysci nie ma miejsca dla reladji,

lojalnosci, zaangazowania?

W tym numerze damy dojs¢ do gtosu emocjom. Czy tego chcemy czy nie,
to one determinujg nasze zachowania. Czy mamy tego Swiadomos¢ czy nie,
to one czesto podejmujg za nas decyzje. | nierzadko wychodzimy na tym
na plus. W wywiadzie z oktadki o biznesie tworzonym z potrzeby serca opo-
wiada Anna Korcz. O tym, ze warto by¢ pracodawcg uwaznym na pracow-
nika, moéwi Beata Kapcewicz. Do budowania relacji w komunikacji marke-
tingowej przekonujg Tomasz Manikowski i Michat Korba. Dr Piotr Wasyluk
tlumaczy, co wspélnego majgq emocje z rozwojem trendow. Marek Borowski

przekonuje, ze w biznesie jest miejsce na potrzeby spoteczne.

Emodje to autentycznosc. A ta w obecnych czasach jest czyms, co przeko-

nuje klientéw. Jak zbudowac zatem wiarygodnos¢ w oczach klienta? Jak cate

przedsiebiorstwo moze skorzysta¢ na silnej marce osobistej pracownika? Jak

zadbac o wizerunek firmy? O tym tez przeczytacie na naszych tamach.

Mitej lektury!

REDAKTOR NACZELNA

Nie zatrzymuj FIRMERA tylko dla siebie.
Powiedz o nas znajomym.
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— 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!
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Liderzy to trenerzy

Kreatywnos¢ nie zalezy od budzetu

KuZnia Spoteczna. Miejsce dla biznesu
i potrzeb spotecznych

Anna Korcz o przecieraniu szlakow
w opiece nad seniorami
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Prospekting we
wspotczesnej rzeczywistosci

Marketing automation w walce

Relacje przez automatyzacje STR. 28 o lojalnych klientéw

Content marketing
w lejku zakupowym

10 krokéw na start
w marketingu internetowym

Jak skutecznie generowac leady
i to polubi¢?

STR. 23

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

Marka osobista w employer brandingu

Sterem, okretem, PR-owcem

SPIS TRESCI

Faktoring w walce o ptynnos$¢ finansowg

Windykacja to nie zemsta,
a decyzja biznesowa.

STR. 80

Ptynac na fali

3 mity na temat windykacji

Jak zarzadza sie réznorodnoscig w IT.
Wstepne wyniki badania Diversity Hub i SoDA

Czy silna marka
osobista pracownika
jest zagrozeniem dla
pracodawcy?

Kalendarz szkolen i konferencji. Jesiefi/zima 2019
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DOMINIKA STUDNIAK

ANNA KORCZ

/ POTRZEBY SERCA

Lgdowanie na zielonej trawce, wbrew powiedzeniu, nie musi oznaczac

pozegnania z zyciem zawodowym. By sie o tym przekonac, wystarczy odwiedzi¢

Pomiechéwek nad Wkrg, gdzie zyciem tetni biznes otwarty na ludzi - zaréwno

mitodych, ktérzy rozpoczynajg nowe zycie we dwoje, jak i starszych, ktorzy chcg
unikng¢ samotnosci.

Zacisze dla kazdego stworzyta tu Anna Korcz. Znana z wielu rol aktorka
opowiada nam o tym, jak w pieknych okolicznosciach przyrody zamierza
przecierac szlaki w opiece nad seniorami.

L




Jako swéj zawéd i sposéb na zycie wybrata
Pani aktorstwo. Czy Pani dziatalnos$¢ bizne-
sowa takze byta zaplanowana, czy to raczej

spontaniczna decyzja wynikajgca z nadarzajg-

cej sie okazji?

Jest powiedzenie, ze jak chce sie rozSmieszy¢ Pana
Boga, to wystarczy opowiedzie¢ mu o swoich planach.
Niczego nie planowatam, naszego biznesu nikt nie aran-

zowat. Wszystko zrodzito sie przypadkiem.

Jak to sie wiec stato, ze jest Pani witascicielka

pieknego osrodka nad Wkrg?

Wszystko przez moje serce. Nerwica wegetatywna
spowodowata, ze udatam sie do kardiologa. Pani doktor,
ktéra obserwuje mnie od wielu lat, zauwazajac nadcis-
nienie i inne sprawy, poradzita, ze powinnam odpo-
czywac: udac sie na zielong trawe, kupi¢ sobie mata
dziateczke i nie wracac z niej do Warszawy, jezeli to nie
bedzie konieczne. | znalezlismy takg dziateczke, ktéra

ma... 5,5 hektara :) PostanowiliSmy w nig zainwestowac.

I Skad pomyst akurat na taka dziatalnos¢?

To bardzo interesujgce, piekne miejsce nad Wkrg w Po-
miechéwku. Dziatka ma na catej swojej dtugosci dostep
do rzeki, co czyni jg niezwykle atrakcyjng. Ale wiadomo,
ze zakup takiego terenu to inwestycja zycia. Skoro sie
na to zdecydowaliSmy, to z jakims przestaniem, przeciez
nie po to, zeby miec¢ na niej dom. To byfaby perwersja,
mie¢ dom na tylu hektarach! Owszem, s3 ludzie, ktérzy

by sie na to zdecydowali, ale to sg milionerzy, nie ja.

Szukalismy wiec pomystu na to miejsce, zastanawialismy

sie, jak je dobrze wykorzystac. Moze klinika medycyny

estetycznej? Mamy przeciez blisko do lotniska w Modlinie,
moze przylatywatyby do nas panie z Europy Srodkowe
na zabiegi... Do glowy wpadaty nam jeszcze rézne inne
rozwigzania, diugo myslelisSmy, az wreszcie Pawet, moj
maz, doszedt do wniosku, ze to miejsce jest idealne, zeby
ludzie przyjezdzali tu na przyjecia. | tak juz od 9 lat orga-
nizujemy przede wszystkim wesela, ale takze komunie,

konferencje, imprezy integracyjne czy sptywy kajakowe.

Przejeli Panstwo osrodek po kilkunastu latach
jego nieuzywania, ile czasu zajeto uporzadko-

wanie tej przestrzeni?

Na pewno rok, co najmniej. RemontowalisSmy to wszyst-
ko na bazie tego, co juz byto. Oczywiscie, potozylisSmy
nowg kanalizacje, elektryke, podtogi, dachy, wszystko
jest nowe. Zostata tylko sama konstrukcja. Teren jest
olbrzymi, a byt caly zarosniety tak na 3 metry, nic nie
byto wida¢. Zeby to doprowadzi¢ do tadu, Pawet szedt

z maczetg i karczowat. Teren odkupilismy od banku,
ktéry pfacit regularnie podatki i zajmowat sie nim,

ale tylko od strony prawnej. Poza tym nic innego z tg
przestrzenig nie robit. Prosze sobie wyobrazi¢ w Polsce

dzungle - tak to wygladato.

Teraz przyroda nadal tutaj sama decyduje, gdzie co ros-
nie, tylko miejsca, ktére musza by¢ uzytkowe, sg przez

nas na biezaco regulowane. Ale jest ciagle dos$¢ dziko.

Jest Pani magistrem sztuki. Jak odnajduje sie

Pani w biznesie?

Trudno mi méwic o sobie jako o bizneswoman, bo nie
byfoby to do konca uczciwe. Przede wszystkim naszym
biznesem zajmuije sie Pawet. Oczywiscie, uczestnicze

w podejmowaniu decyzji, w wyznaczaniu celdw, ale tez
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granic. Biore odpowiedzialnos¢ za to, co sie tu dzieje

i firmuje to swoja twarza. Jestem tu bardzo czesto i do-
gladam, poniewaz trzeba na wszystko rzuci¢ okiem. Ale
to miejsce zyje, bo mamy fantastyczng ekipe, ktéra sobie
ze wszystkim radzi i panig menedzer, Matgosie, z sercem

na dtoni, ktéra nad wszystkim czuwa.

Co, Pani zdaniem, jest najtrudniejsze w prowa-

dzeniu takiego obiektu?

Dostato mi sie juz za okreslenie Polakéw klientami rosz-
czeniowymi, ale niestety tak jest - polski klient to bardzo
trudny temat. Jestem przekonana, ze 95% oséb, ktére
prowadzg jakakolwiek forme kontaktu z ludZmi: hotel,
gastronomie, dyskoteki, baseny, spa itd., okresli polskiego
klienta wiasnie tak. Zeby byta jasnos¢ - niektorzy sg cu-
downi, przyjezdzajg od lat, sg mili, witajg sie jak z rodzing

i naprawde mamy z nimi fantastyczne relacje, ale s3 tez

tacy, ktérzy skutecznie popsuja humor na caty dzien.

Wydaje mi sie, ze wynika to z tego, ze zle pojmujemy
wolnos¢. Bo wolnos¢, nie uprawnia przeciez do tego,
zeby opluwac drugiego cztowieka i go Izy¢, ale polega

na tym, ze wolno nam wypowiadac swoje poglady -

w sposéb kulturalny i tak, zeby drugiego cztowieka nie
obrazi¢. Kazdy ma prawo do powiedzenia tego, co mysli,
i ma prawo by¢ wymagajacym w stosunku do kogos, kto
Swiadczy mu ustugi - to nie podlega dyskusji - ale nadal

musimy zachowac forme i dobre obyczaje.

N—

To, ze za cos zaptacilismy,
nie zwalnia nas z dobrego
zachowania.

A Polacy o tym czesto zapominaja.

fot. archiwum Anny Korcz




W Zaciszu mamy plaze, nawiezlismy na nig wspaniaty
z6Mty piach. Przyjezdzajg do nas cate rodziny z dzie¢mi,
psami, lezakami. Wstep na plaze wszyscy majg oczywi-
Scie za darmo. Jest tylko prosba, zeby na jej teren nie
wnosi¢ wlasnego jedzenia i picia, poniewaz mamy grilla
z wszelkimi mozliwymi przyjemnosciami. A i tak pota-

jemne wnoszenie jedzenia i niejednokrotnie robienie

grilla w krzakach jest nagminne. Bylty Smieszne sytuadje...

ludzie potrafili sie nawet poparzy¢, kiedy w poptochu
musieli te grille sktada¢. Mamy tez dmuchance, ale one
sg akurat pfatne, rodzice wrzucajg wiec na nie dzieci

po cichu, bo moze akurat nikt nie zauwazy.

Kolejny problem, to nieustanne zatatwianie sie w krza-
kach. | jeszcze te papierosy... pety sg gaszone w piachu
jak w popielniczce, a kosze oczywiscie s3... Jak 200
0s6b wyrzuci niedopatki na ziemie, to ktos przeciez
musi je pozbierac. Bo przyjadg nastepni klienci i co
powiedzg? Reakcja bedzie jedna: ,Boze... jak u niej
brudno”. Wiec chodze i sprzatam, i tak juz od 9 Iat...
Przyjezdzajg bardzo eleganccy ludzie, dobrymi samo-
chodami, ale zapominajg, ze u siebie w ogrodku tego

by nie zrobili.

To sg codzienne sytuacje, dlatego mowie, ze praca
z klientem jest bardzo trudna. Takich historii mogtabym
opowiadac dziesigtki, ale przy zatozeniu, ze gros klien-

téw jest fantastycznych! Od tego powinnysmy zaczac.

I To, ze jest Pani znana komplikuje te relacje?

Na ogot ludzie sg wobec mnie mili, kulturalni, nie wiem,
co plotkujg za moimi plecami, ale w stosunku do mnie
sg bardzo grzeczni. Zdarzajg sie jednak nieprzyjemne

sytuacje. Klienci wtedy podchodza i méwig lekcewazaco:

,O, pani aktorka”. Bywa, ze chcg wyszydzic to, ze ,zatozy-

ta sobie aktorka biznes".

Albo taka sytuacja: sprzatalismy z mezem droge do-
jazdowa, zebralismy na niej dwanascie 120-litrowych
wordw petnych Smieci. Zadzwonilismy wiec do nadles-
nictwa, ktére przeciez o te droge powinno dbag, zeby
pan lesniczy byt uprzejmy to zabra¢, chociaz tyle. Co
ustyszatam? ,Co, chce sie Pani wypromowac na sprzata-

niu lasu?” Ale nie zraza mnie to, sprzatam dalej...

I Czy chca Paninstwo jeszcze rozwija¢ Zacisze?

Mamy, oczywiscie, kolejny plan. Jest pieknie, jest rezer-
wat, w maju sg Swietliki, co Swiadczytoby o tym, ze jest
stosunkowo czyste powietrze... Wszystko to utwierdza
nas w przekonaniu, ze warto zrobi¢ tu miejsce na piekna

jesien zycia, do zatrzymania sie tutaj na stafe.

Chcemy, zeby powstat tu
dom seniora z prawdziwego
zdarzenia - najbardziej
ekskluzywny w catej Polsce.

_

Wiemy dokfadnie, jaki ma by¢, bo wzorujemy sie

na domach, ktére widzieliSmy w Australii, w Kanadzie,
w Stanach Zjednoczonych czy w Europie Zachodniej.
Mamy juz wszystko przygotowane do jego realiza-

Cji — sg juz wszystkie projekty, pozwolenia, cata doku-
mentacja. Czekamy tylko na ostatnie finansowania

i ruszamy z budowa. JesteSmy wiec przed bardzo
powaznym krokiem w zyciu biznesowym, jesli chodzi

0 nowe przedsiewziecia.
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Sprawy senioréw sa zaniedbane, a wrecz
marginalizowane, nie sg w Polsce zbyt ,,po-
pularnym” tematem. Dlaczego zdecydowali

sie Panstwo prowadzi¢ swdj biznes akurat

w tym kierunku?

To nasz kolejny pomyst na to miejsce. Mamy kilka
bliskich 0sdb starszych, ktérymi sie opiekujemy, wiemy
wiec, jakie sg braki w tej dziedzinie. Od kilku lat mamy

duzy kontakt ze szpitalami, z takimi domami, ze sprze-

tem, w jaki sg wyposazone, z ludzmi, ktérzy tam pracujg

i ze wszystkim, co sie z tym wigze. Mamy wiec w tym
zakresie wyrobiong opinie, ale trudno jej sobie nie wy-
robi¢, widzac to, z czym sie stykamy. ZrobiliSmy tez po-
rzadny research wsrdd takich domow w Polsce i wiemy,
jak to sie przedstawia. To jedna wielka tragedia, bo tak
to trzeba nazwac. Méwie o domach panstwowych, ale
tez o prywatnych - niestety, nasza opinia o nich nie
jest najlepsza, a bylismy naprawde w wielu miejscach.
Poza tym my tez sie przeciez starzejemy, dojrzewamy.
W ogdle Europa sie starzeje. Jest to wiec niewatpliwie
najlepszy kierunek w biznesie, jaki mozna sobie wy-
mysli¢, jesli chodzi o ustugi dla opieki zdrowotnej. Nie

trzeba potwierdzenia, chociaz mamy je, oczywiscie, od

fot. archiwuns Anny-Kondz

réznych specjalistow. W ciggu pietnastu najblizszych lat
na 10 0séb pracujgcych zawodowo bedzie 9 emerytow.

To juz jest policzone, tak bedzie.

Jak zatem wygladac bedzie dom seniora

w Pomiechéwku?

Mamy nadzieje, ze zamieszka w nim 120 0séb, w kilku
budynkach, bardzo pieknych, o wysokim standardzie. To
bedzie taki hotel diugoterminowy. Bedzie mozna w nim
mieszkac na troche, na zawsze lub podczas turnuséw
rehabilitacyjnych. Bedzie tu wszystko, co w takim domu
seniora jest aktualnie dostepne na Swiecie. Przewiduje-
my rézne formy pobytéw, ale jesli sie tak zdarzy, ze be-
dzie wiecej chetnych niz miejsc, to bedzie tylko dom
seniora. A jesli okaze sie, ze bedg wolne miejsca i bedzie
mozna komus$ pomaéc w inny sposob - a poniewaz
bedziemy mieli basen, rehabilitantéw i cate niezbedne
zaplecze, pomagajace funkcjonowac starszym - to kazdy

znajdzie tu przestrzen dla siebie.
Z opieka medyczng tez wychodzimy naprzéd. Swiat

odchodzi teraz od opieki medycznej na state. Owszem,

sg pielegniarki, ale juz lekarze nie przebywajg w takich
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domach. Nasi pensjonariusze bedg pod profesjonalng
opieka. Majg juz nawet zaprojektowane - to zresztg
bedzie premiera w Polsce - specjalistyczne obraczki

na reke, ktére bedg monitorowaty 5 wartosci, w tym

np. tetno i temperature, ale bedzie tez zyroskop, dzieki
ktéremu bedziemy wiedzieli, kiedy kto$ traci rownowa-
ge. W zwigzku z tym nie bedziemy potrzebowac lekarza
na miejscu, poniewaz jesli tylko cos sie wydarzy, infor-
macja automatycznie zostanie wystana do specjalistow,
z ktérymi mamy podpisane porozumienie. | wtedy lekarz
zadecyduje, czy nalezy pacjenta przywiez¢ na badania,
czy przyjedzie sam, czy wysle karetke. Pacjent na pewno

bedzie pod dobrg opieka.

Nieskromnie mowigc, mysle, ze naprawde naszego
domu nie bedzie z czym poréwnywac. Poniewaz drugie-

g0 takiego w Polsce po prostu nie ma.

Moze stang sie Panstwo wzorem do naslado-
wania i w najblizszych latach doczekamy sie

kolejnych takich inwestycji?

Bardzo bym sobie tego zyczyta i chciatabym, zeby fak-

tycznie tak byto, zeby czerpac¢ od nas.

I )

Sama oczywiscie Swiata nie
zmienie, ale moze komus
dam dobry przyktad, moze
ktos stwierdzi, ze warto
nasladowac to, co robie.

Jaka rade miataby Pani dla wszystkich przed-
siebiorcow? Co z Pani doswiadczenia jest

najwazniejsze w prowadzeniu biznesu?

Jest taka zasada, zeby by¢ bogatym i mie¢ co$ w zyciu, to

trzeba cos$ stworzyc.

Trzeba kochac to, co sie robi
| trzeba sie w to absolutnie
zaangazowac, identyfikowac
sie z tym.

_

To musi nies¢ przyjemnos¢. Dopiero wtedy mozna

zaczac czerpac z tego korzysci.

Jezeli ma sie cel, zeby w rok czy dwa zarobi¢ szybko, to
trzeba bedzie zamkna¢ firme. Taka strategia ma krétkie
nogi. Zarobione pienigdze sie szybko rozejda. Trzeba je
zainwestowac w swoj biznes, poniewaz jezeli sie tego nie
zrobi, to sie je przeje, predzej czy pézniej. Nie musia-
tam konczy¢ studiéw ekonomicznych, zeby to wiedziec

i rozumiec te mechanizmy. Trzeba po prostu stworzy¢
co$, co bedzie naszg wizytéwka. Bez wzgledu na branze.
Moi znajomi produkujg szamba, a inni majg 5 fabryk,

w ktorych produkujg rzeczy do sprzatania. Biznesy sg
rézne, ale zadnego, jezeli jest uczciwy, nie nalezy sie
wstydzic. Jesli wiec ktos chce zrobic ,szybkie pienigdze”,
to odradzam. Poniewaz biznes to bardzo trudna rzecz.

Bardzo trudna.

I Bardzo dziekuje za rozmowe.

FIRMER
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fot. Michal Moryl

rozmanwia

DOMINIKA MIKULSKA

BEATA KAPCEWICZ

TO TRENERZY

Zyjemy w czasach zmiany, ktérg w duzej mierze zawdzieczamy cyfrowe;j —‘
transformacji, ksztattujgcej nie tylko tryb zycia, ale i zyciowe postawy. Kazda branza
mierzy sie juz (lub zmierzy sie wkrotce) z koniecznoscig zatrudniania nowego
pokolenia pracownikéw. Duzym wyzwaniem jest zachecenie ich do wspodtpracy
i pozostania na dtuzej w strukturach firmy.

O tym, jak ksztattowac kulture organizacyjng firmy, by efektywnie zarzgdzac zespotem
ztozonym z przedstawicieli millenialséw i pokolenia Zet wkraczajgcego wtasnie
na rynek pracy, rozmawiam z Beatg Kapcewicz - doradcg zarzagdéw i dziatdw HR
ds. strategii i rozwoju, tworcg programow rozwojowych dla liderow, autorkg ksigzek,

praktykujgcym liderem i menedzerem, Prezesem Zarzadu Grupy Momentum.




Nowe pokolenia wchodzace na rynek pracy
postrzegane sg przez przedsiebiorcéw jako
dos¢ trudne. Spaczone technologia, o wyso-
kich wymaganiach, chca mie¢ wszystko od

reki. Jak to widzisz, czy w Twoim zespole sg

tacy pracownicy z tego pokolenia?

Mam wtasnie gtéwnie mtodych pracownikow, szczegdl-
nie w zespotach realizujgcych projekty. | ja ich uwiel-
biam. Rzeczywiscie zarzuca sie im, ze sg roszczeniowi,
ze siedzg caly czas w telefonach, ze sg ,od a do 3", czyli
od 9.00 do 17.00 i ani minuty dtuzej, nie zrobig nic po-
nad to, czego sie od nich wymaga, a przy tym oczekuja
wyzszego wynagrodzenia niz osmieliliby sie na start

poprosic ich starsi koledzy.

Zadatam sobie pytanie: skad to sie bierze? | odkry-
tam, ze dzisiejsi pracownicy nie chcg pracy, chca
robic¢ ciekawe rzeczy. Nie chcg zakazdw, nakazow

i kontroli, chcg mie¢ swobode i poczucie wptywu. Nie

chcag wszystkowiedzacego szefa, chcg przewodnika
i mentora. Nie zyjg po to, zeby pracowad, ale pracuja
po to, zeby zy¢. Maja swoje marzenia, cele, potrzeby.
A skoro spedzajg 8-10 godzin w pracy, to nie chca
,2yC¢" po pracy, ale miec fajne zycie juz w jej trakcie.
Zrozumienie tego jest kluczowe, by budowac system,
w ktérym beda mogli nie tylko dobrze funkcjonowag,

ale by¢ naprawde oddani i zaangazowani.

Wtasnie. O millenialsach' czesto méwi sie

w kontekscie ich potrzeby zaangazowania
sie, o tym, ze chca mie¢ wptyw i chca wierzy¢,
Ze to, co robig, czemus stuzy, ma gtebszy
sens, chca tworzyc i czujg odpowiedzialnosc¢.

Jak to sie ma do tego najmtodszego z poko-

len - pokolenia Z2?

W obiegowej opinii na ich zaangazowanie nie mozna
liczy¢. Ale mysle, Ze to nie jest tak, ze ludzie sg z gruntu

roszczeniowi albo zaangazowani, z gruntu dobrzy albo

fot. Michal Moryl




Zli. To srodowisko ksztattuje nasze postawy. Jezeli mamy
dobrg osobe i umiescimy jg w ztym, niewspierajgcym
Srodowisku, to zacznie przyswajac trudne postawy.

| przeciwnie - jezeli zabierzesz osobe ze ztymi wynikami
albo nawet taka osobe, ktdrej grupa nie ufa, i wstawisz
ja w dobre, sprzyjajace srodowisko, to ona moze Cie
bardzo pozytywnie zaskoczy¢. Trzeba tylko zbudowac jej
mozliwos¢ realizacji zyciowych ambigji, stworzy¢ srodo-

wisko, w ktérym poczuije sie jak ,u siebie”.

To chyba podobnie, jak z kazdym cztowiekiem.

Czy w tym wypadku jest to trudniejsze?

Na pewno proste nie jest... Wczesniejsze pokolenia
byty wychowane w szacunku dla hierarchii i wynikajacej
z niej wkadzy, z ktérg sie nie dyskutowato. Teraz mamy
trend , Ty jestes$ najwazniejszy”. Jak twierdzg socjologo-
wie, pokolenie Z poddawane byfo ztej polityce wycho-
wania i przez to ma wdrukowane pewne szkodliwe
przekonania. Powtarzano im, ze sg Swietni, ze moga
mie¢ wszystko tylko dlatego, ze chca to mie¢, ze zyjg

w lepszych czasach. A jednoczes$nie rodzice zapomnieli
uczy¢ ich samodzielnosci i cierpliwosci. Zdarzajg nam sie
sytuacje, ze po zakoniczonej rekrutacji to mama dzwoni
z pytaniem, dlaczego nie przyjeliscie mojego dziecka do
pracy. Ja wtedy odpowiadam, ze to chyba pomytka. ,No
nie, moje dziecko wystato aplikacje”. A ja, ze zapraszam,

niech zadzwoni dziecko.

N )

Mtodzi majg oczekiwania,
ale czesto nie majg woli
walki o nie.

Czesto brakuje tez podstawowych umiejetno-

sci komunikacyjnych.

Osoby dorastajgce ze smartfonem w reku,
majgce w zasiegu caly Swiat, media spotecz-
nosciowe, komunikatory i czaty, nie potrafiag

sie komunikowa¢?

Mamy mtodych ludzi, ktérzy sg tymi telefonami, techno-
logia, skazeni, a czesto od nich uzaleznieni. Smartfony
zaczely realizowac wiele innych funkcji w zyciu. Poza
podstawowg komunikacjg, sg narzedziem, ktére reali-
zUje potrzeby spoteczne, ekspresji, akceptacji, atencji...
Badania pokazujg, ze powiadomienia z medidw spo-
tecznosciowych powodujg, ze w ludzkim organizmie wy-
dziela sie dopamina. Podobnie jak wtedy, gdy siegamy
po uzywki, seks czy hazard. To hormon przyjemnosdi,
ktory szybko prowadzi do uzaleznienia. Mamy restrykcje
wiekowe - alkohol od 18 roku zycia, tyton, hazard... Ale

telefon? Social media? Komputer, a w nim gry?

Kilkuletnie dzieci siedzg z nosem w komputerze, Swiata
poza tym nie widzg. | to jest putapka, bo gdy w zyciu
takiego nastolatka pojawiajg sie problem i stres, to
zamiast zwrdécic sie do kolezanki czy do rodzica, zwraca-
jg sie do social media. Ale tam wszystko jest lukrowane

i cudowne, wiec zamiast uzyskac¢ zrozumienie, sami
zaczynaja udawac, ze wszystko jest fajnie i Swietnie. P6zZ-
niej idg do pracy i nagle sie dowiadujg, ze nie sg wcale
tacy Swietni, ze juz nikt nie da im podwyzki czy pracy,
tylko dlatego, ze oni tego chcg, ze trzeba na cos sobie
zastuzy¢, ze trzeba poczekac, ze trzeba sie wykazac ini-
Cjatywa, ze trzeba wystac informacje zwrotng, albo - co
gorsza - przyjac ja od kogos... | okazuje sie nagle, ze s

po prostu zagubieni. Przychodzg na spotkanie, zamiast
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fot. Michat Moryl

rozmawiac z kolegg, siedzg w telefonie, zanim to spotka-

nie sie zacznie, potem szybko ustalajg cos i wychodza.

Jak sie zaraza ludzi swojg
pasjq i zaprasza do
ciekawych projektow, to oni
Moim zdaniem to ucieczka, wcale nie spowodowana ChCQ 7 TObQ pracowac’

niechecia, ale brakiem tej naturalnej umiejetnosci

rozmowy twarzg w twarz, poznawania sie, tworzenia I /

relacji. Dlatego u mnie w firmie jest zakaz uzywania

I Moze po prostu nie lezy im small talk?

telefondw na spotkaniach, bo wtedy jesteSmy razem

Inspirowanie i docenianie - to jest Twéj spo-
i skupiamy sie na tym, co jest tu i teraz do ustalenia,

s6b na utrzymanie ich motywacji do pracy?
ale tez na osobach. Dzisiaj ludzie musza czasem

na nowo wychowywac ludzi. A prowadzac biznes, To tak gornolotnie i ogdélnikowo brzmi... A tak przy-

musisz umiec zaprosi¢ ich do swojej wizji, do robienia . o : .
ziemnie i praktycznie, to trzeba z nimi po prostu

czegos z sensem. Ja im moéwie: Stuchaj, chcesz siedziec . . . . . o
inaczej rozmawiac. Caly czas sie pilnowac i pamieta,

w internecie, to sobie siedz, chcesz mie¢ przecietne . o . ! . .
ze oni sie szybko zniechecaja. Wyznaczac zadania

2ycie, to sobie miej. Ale popatrz, jak dotaczysz do i budowac informacje zwrotng w odpowiedni spo-

naszego zespotu, to sprobujesz innego Zycia. Bedziesz sob. Miec¢ wiecej cierpliwosci dla nich iich samych

miat zycie petne pasji. Jesli sie postarasz, zostaniesz P . o o
yaep pasji.] &P ' uczyc cierpliwosci, bo oni chcg mie¢ wszystko na dzis,

doceniony, poczujesz satysfakcje z robienia dobrych na juz. | to ode mnie, jako szefa, wymaga pracy, przy

rzeczy, bedziesz czut sie wartosciowy. : . . .
Y, b8 & Y czym zdecydowanie uwazam, ze warto w nich ten
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czas i wysitek inwestowac. Gtownie dlatego, ze to sg
ludzie ktérzy nie majg komplekséw bycia Polakiem,
bycia obywatelem drugiej kategorii. Gdy sie oSmielg

i nabiorag rozpedu, mysla na wielka skale i nie bojg sie
podejmowania ryzyka robienia wielkich rzeczy. Sg przy
tym niepokorni i czasami trzeba ich nauczy¢ zasad, ale

to juz lider musi ,wzig¢ na klate”.

Jak w takim razie zbudowac srodowisko,

w ktérym osmielg sie i nabiorg tego rozpedu?

Powiedziatabym, ze remedium na te btedng strategie
wychowania, te niecierpliwosc i roszczeniowosé, ktorg
oni majg, jest pokazanie im z jednej strony ciekawej

i inspirujgcej wizji rozwoju, a z drugiej - nadanie
wartosci, wprowadzenie zasad i zbudowanie bez-
pieczenstwa. Wszystko to, co ograniczy im poczucie
zagubienia, bo w moim odczuciu z niego wynika ich
roszczeniowos¢. Przychodza i moéwia: ,Chce wiece] pie-
niedzy, chce piec¢ rodzajow mleka, chce chillout room,
chce pitkarzyki...” Wymagania, wymagania, wymagania.
Dlaczego? Poniewaz stawiali te same wymagania ro-
dzicom. | sg pracodawcy, ktérzy dajg im to, spetniajg te
oczekiwania, myslac, ze ich tym przyciggng. Owszem,
to na poczatku zadziata, ale nie zbuduje zaangazowa-
nia. Inaczej bedzie, jesli zaczniesz z nimi rozmawiac

o ich marzeniach, o ich planach, zaczniesz pokazywac
swoj punkt widzenia i swojg wizje, ale tez wprowadzisz
od poczatku jasne zasady. Przestrzegac je bedzie im
na poczatku trudno, ale chec bycia czescig czegos, co
im sie podoba, bedzie silniejsza i spowoduje zmiane
dawnych postaw czy przekonan. Wtedy nagle moz-

na z nimi gory przenosic¢. Tylko nie mozna im dawac
wszystkiego, tylko dlatego, ze chca. A ten btad popet-

nia dzisiaj wiekszos$¢ firm na rynku.

To mam juz tylko jedno pytanie, naprawde, za-
mykajace. Gdyby to miata by¢ jedna wskazéw-
ka, ktora miatabys dac¢ szefom, a mogliby ja
wprowadzic¢ od dzisiaj, od juz. Tak zeby mogli

lepiej komunikowac¢ sie z nowymi pracownika-

mi, wlgczy¢ ich w realizacje celéw firmy?

Powiedziatabym, Ze trzeba zacza¢ pracowac nad swojg
mentalnoscia, by zmienic sie z szefa, ktdry daje po-
lecenia i rozlicza, w szefa, ktéry jest przewodnikiem

i trenerem najlepszych zawodnikéw. Mam takie swoje
hasto: ,Liderzy to trenerzy”. Jezeli staniemy sie takimi
mentorami i trenerami dla swoich ludzi, to nie bedziemy
sie zastanawiac, czy oni sg lepsi, gorsi, tylko - co zrobi¢,

zeby byli najlepsi.

Przed pracodawcami i menedzerami stoi dzi$ wyzwa-
nie - dojrze¢ do tego, by wzig¢ na siebie odpowiedzial-
nos¢ za swoich ludzi. Nie oceniac ich, nie oskarzac. Dzi$
trzeba wzig¢ ludzi takimi, jakimi sg, dostrzec w nich
mocne strony i potencjat, a potem zrobic z nich mi-
strzowskie zespoty. To jest zmiana mindsetu, zmiana
mentalna w podejsciu do prowadzenia ludzi. W moim

odczuciu kluczowa.

Kiedy ta zmiana zagosci w glowach lideréw, bedg zadzi-
wieni, jak wiele sie zmieni w ich zespotach na lepsze. Ja
mam to szczescie, ze moge juz tego doswiadczac na co
dzien w swojej firmie. | teraz ucze tego innych liderdw,

pokazujac, ze da sie i przede wszystkim, ze warto.

I Bardzo dziekuje za rozmowe.

" Millenialsi, zwani takze Pokoleniem Y - pokolenie ludzi
urodzonych w latach 80. i 90. XX wieku.

2Pokolenie Z - osoby urodzone w latach 1997-2010. Stanowig
27% Swiatowej populacji i 20% populacji w Polsce.
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fot. Martijn Vermeltfoort / unsplash.com

— IZABELA WOLYNIEC-SOBCZAK —

Temat moze wydawac sie kontrowersyjny - wielu pracodawcom od razu zapali sie
czerwona lampka w gtowie i pojawi sie pytanie: ,Czy silna marka pracownika jest
dla mnie zagrozeniem czy wrecz przeciwnie?”. Odpowiem: To zalezy.
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IZABELA WOLYNIEC-SOBCZAK

Coach i doradca kariery, rekruter i headhunter, ekspert personal brandingu, trener. Wspiera
kobiety, ktére pracujg na etacie, w rozwoju zawodowym, aby z odwagg i pewnoscig siebie
siegaty po lepsza prace. Wspotpracuje takze z firmami, prowadzac projekty rekrutacyjne.
Certyfikowany konsultant metodologii diagnozowania talentéw Extended DISC. Prelegentka na
konferencjach, autorka ksigzki i licznych artykutéw prasowych.

Z jednej strony silne marki pracownikéw dajg firmie bo wspdétpracujemy wiasnie z ludzmi, a nie z firmami.
wiele korzysci: wspierajg jej rozwdj, budujg wizeru- Spotykamy sie z nimi, negocjujemy, kupujemy od nich
nek, pracujg na wiarygodnos¢ marki, budujg zaufanie, i im sprzedajemy.

rozpoznawalnos¢ i tym samym pomagajg w dotarciu do

nowych klientéw oraz w budowaniu relacji z dotychcza- Tak samo wyglada pozyskiwanie dobrych i zaangazo-
sowymi. A to - jak wiadomo - wptywa na realizacje celdw wanych pracownikéw. Kazdy chce pracowac w dobrej
biznesowych, na sprzedaz i generuje zyski dla firmy. firmie, z pozytywnym wizerunkiem, nienagannga opinia

na rynku pracy. Firmy, ktére zatrudniaja silne marki

i potrafig nimi zarzadzac¢, sg pozadanymi pracodawcami,

Lidel’Zy, eksperd W SWOJeJ nie majg wiec problemu z pozyskiwaniem kolejnych,
dZiedZi ﬂie, SpeCjaHéCi, silny marek pracownikéw. A jak wiemy, najwazniejszym
7 ktéryml k”end Chca zasobem przedsiebiorstwa sg ludzie. Dlatego warto

wykorzystywac silne marki pracownikéw jako element

wspotpracowac to najwieksza
wartosc przedsiebiorstwa.

l/ | Firma silna marka pracownika

Nattok informacji, ktére do kazdego z nas codziennie

employer brandingu.

Tu na chwile sie zatrzymajmy. Czym jest employer bran-

docieraja, jest praktycznie niemozliwy do przeanali-
ding i dlaczego firmy powinny podejmowac ukierunko-

zowania. Co chwile styszymy i czytamy o produktach
wane na niego dziatania?

i ustugach, ktére sg najlepsze, najbardziej skutecz-

ne i dostosowane do naszych potrzeb. To wszystko _@

doprowadzito do kryzysu zaufania konsumentow. Emp/oyef bmnd/ng to
Dlatego wracamy do korzeni - do relacji. Rola pra- .
PO prostu budowanie

dobrego wizerunku

cownikéw w strategii komunikacji marki wiec rosnie.
To oni sg wiarygodnym Zrédtem informacji, a takze
najlepsza referencjg firmy. Obecne trendy rynko- praCOdaWCy-

we wskazujg, ze to relacje sg kluczowe w biznesie,
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Pomyst jego kreowania nie jest nowy, ale jego definicja
zostata wprowadzona dopiero w 2001 roku przez firme
McKinsey i wyznaczyta nowy kierunek dziatan organiza-
¢ji walczacych o najlepszych specjalistow. Silna marka
pozycjonuje pracodawce wsréd idealnych firm i utatwia
przyciggniecie i zatrzymanie dobrych pracownikdw.
Firmy stale borykaja sie ze znalezieniem utalentowanych,
wiasciwych kandydatéw, a takze z ich utrzymaniem

i zmniejszeniem rotacji. Employer branding wspiera
wizerunek firmy jako dobrego pracodawcy i pozwala

na uzyskanie przewagi konkurencyjnej na rynku.

Firma kontra rekruterzy

Wracajgc do tematu silnych marek pracownikéw, to
patrzac z drugiej strony, moga mie¢ one wptyw na lo-
jalnos$¢ wobec firmy. Gléwng obawa przedsiebiorcow

w takiej sytuadji jest strach przed utratg pracownika,
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fot. Sarah Kilian / unsplash.com

ktory w ramach budowania swojej marki osobistej be-
dzie coraz bardziej eksponowany w branzy. W zwigzku
z tym moze dostawac coraz wiecej atrakcyjnych ofert.

Zasadne wydaje sie wiec pytanie: ,A co, jesli pracownik

przejdzie do konkurengji?”.

Taka obawa jest zrozumiata i w pewnym stopniu nawet
uzasadniona. W wielu przypadkach silna marka osobista
Z pewnoscig przetozy sie na wieksze zainteresowanie ze
strony rekruteréw. Nalezy jednak pamietac¢, ze wieksza
liczba ofert wcale nie musi oznacza¢ odejscia pracow-
nika. Wspieranie rozwoju jego marki osobiste] i zapew-
nianie mu odpowiednich warunkéw pracy to konkretna
wartos¢, ktéra motywuje do dalszej pracy. W ten spo-
sob, niejako przy okazji, przedsiebiorca buduje wize-
runek pozadanego pracodawcy, pokazujac, ze warto

u niego zostac¢, nawet w obliczu otrzymania potencjalnie

atrakcyjniejszej oferty zatrudnienia.




Gdy jednak pracownik odejdzie, nie nalezy rozpatrywac
tego w kategorii porazki, tylko wykorzystac te sytuacje
w kontekscie employer brandingu. Historia osoby, ktéra
dzieki wsparciu firmy w rozwoju jej marki osobistej zro-
bita kariere, moze by¢ magnesem skutecznie przyciaga-

jacym nowych, wartosciowych pracownikdw.

Druga obawa firmy w kontekscie silnej marki pracowni-
ka to: ,A co jak bedzie oczekiwat kolejnej podwyzki lub
innych profitéw, na ktére firma nie bedzie mogta sobie
pozwoli¢?". Zatrudniajac specjalistow i lideréw, nie unik-
niemy takiej sytuadji. Pracownicy, ktérzy wiedzg, ze majg
duzy wptyw na rozwdj firmy, ze sg dla niej wartosciowi,
zwyczajnie cenig sie na rynku pracy. Wtedy rekomen-
duje zrobi¢ analize zyskow i strat, tego, co sie firmie
bardziej opfaca - da¢ podwyzke czy straci¢ pracownika.
Rekrutujac dla pewnej firmy, spotykatam sie z sytuadja,
kiedy musiatam znalez¢ nowego pracownika, bo poprzed-
nik, ktéry byt cenionym liderem zwolnit sie, poniewaz
firma byta zamknieta na negocjacje. Cztowiek byt na-
prawde dobry, Swietnie zarzadzat zespotem, miat portfel

lojalnych Klientdw, z ktérymi zbudowat relacje, generowat

coraz wiekszg sprzedaz, wiedziat, ze jest skuteczny i jest
wartoscig dla firmy. Wystapit wiec o zmiane struktury
wynagrodzenia, ktéra bytaby korzystna réwniez dla niego.
Firma pozwolita mu odejs¢, bo nie chciata sie zgodzi¢

na podwyzke. Dopiero po fakcie do jej wiascicieli dotarto,
ze popetnili bfad, bo znalezienie nastepcy o podobnych
umiejetnosciach i znajomosci branzy nie byto fatwe.
Firma stracita czes¢ klientéw, statych przychodéw i kilku

dobrych pracownikow, ktorzy z czasem takze odeszli.

Szef-lider

Warto zatrzymac sie jeszcze przy pojeciu marki lidera,

z ktérym spotykamy sie we wspotczesnym Swiecie coraz
czescie]. Wiekszosc¢ firm dostrzega potrzebe posia-
dania w swoim zespole nie ,po prostu” menedzeréw,
ale przede wszystkim lideréw, bo gwarantujg rozwgj

i sukces firmy. Marka lidera ma zastosowanie nie tylko
w biznesie, ale réwniez w polityce, mediach, medycynie
i wielu innych dziedzinach. Kazdy specjalista czy ekspert

chce byc liderem w swojej branzy.

fot. Will Shirley / unsplash.com




Szef, ktoéry jest liderem, jest bardzo cennym przetozo-
nym. Przyjrzyjmy sie zatem, czym wyrdznia sie lider. Co

stoi za tg tak pozadang marka osobistg?

Lider przede wszystkim ma
wizje i potrafi pociggngc
za sobg innych.

e W

Lider inspiruje swoimi pomystami do dziatan, do zmian,
wyznacza ich kierunek oraz potrafi przekonujgco prze-
kazac wizje i opisa¢ zmiane, do ktérej dgzy. Lider wie,

ze ludzie angazuja sie we wspdlne dziatania wtedy, gdy
znajg i rozumiejg ich cel, majg wptyw na podejmowane

decyzje i wiedzg, ze ich praca jest doceniana.

Lider to kto$, kto wychodzi przed szereg, aby dziatac
tam, gdzie Sciezki sg jeszcze niewydeptane. Jego zada-
niem jest pociggnac za sobg innych, do samodzielnego
myslenia, a nie tylko nasladowania czy wykonywania
polecen, a to ma bezposredni wplyw na rozwdj firmy.
Lider potrafi budowac trwate relacje, ma sie¢ kontaktow
i portfel lojalnych klientéw, zna rynek, na ktérym dziata.

Jest osobg szanowang i lubiana.

Lider nie dziata sam, tylko buduje zespdt i angazuje
kazdego cztonka zespotu do wspdtpracy. Umie roz-
dzieli¢ zadania zgodnie z kompetencjami kazdej osoby.
Jest takze otwarty na opinie innych, uwaznie stucha
wspotpracownikéw. Jest mentorem i coachem. Dba

0 rozwoj wspotpracownikdw, bo jest Swiadomy tego,
ze na sukces pracuje caty zespdti od kompetencji
zespotu zalezy sukces prowadzonych projektéw. Regu-

larnie motywuje pracownikéw poprzez uznanie dla ich
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pracy. Jest autorytetem i cieszy sie zaufaniem pracow-
nikow. Potrafi réwniez przyznac sie do btedu i to nie
umniejsza jego autorytetu. Nie jest wszystkowiedzacy,
dlatego stale sie uczy, réwniez od swojego zespotu.
Nie ma problemu z tym, ze podwtadny jest w czym$
lepszy, tylko docenia to i wykorzystuje w pracy. Zespoty
kierowane przez szeféw-lideréw, osiggaja najlepsze
wyniki w pracy i sg dla firmy najcenniejszym zasobem,
gwarantujagcym realizacje celdw biznesowych. Posiada-

nie w firmie lideréw jest wiec gwarancja jej sukcesu.

Podsumowujac - silne marki pracownikdw sg wartoscig
dla firmy i dlatego warto wspierac ich rozwgj. Oczy-
wiscie, niosg ze sobg réwniez zagrozenie w postaci
rotacji pracownikow. Jednak liczba i wartos¢ korzysci
znacznie przewyzszajg potencjalne straty, zdecydowa-
nie jest to wiec kierunek, w ktérym powinny is¢ firmy.
Silne marki pracownikéw sg podstawg do dziatan

w zakresie employer brandingu, ktéry stale przybiera

na znaczeniu, bo firmom zalezy na przyciggnieciu,
pozyskaniu i zatrzymaniu wartosciowych i zaangazowa-

nych pracownikéw.




SPOY CZESIVE]
RZECZYWISTOSC]

— JOANNA BIALECKA —

Nie jest tajemnicg, ze handlowcy za najtrudniejszg cze$¢ sprzedazy uznajg
pozyskiwanie klientéw. Po wspotpracy z wieloma dziatami handlowymi moge
Smiato stwierdzi¢, ze 80% handlowcdw nie lubi pozyskiwac klientow, a reszta sie
do tego nie przyznaje.
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JOANNA BIALECKA

Przede wszystkim praktyk. Menadzer dziatéw sprzedazy i new business.
Niejednokrotnie doceniana za pozyskanie dla firm kluczowych klientéw (sieci
handlowe, FMCG, koncerny paliowe) oraz budowanie i wdrazanie strategii

rozwoju. Autorka publikacji do czasopism branzowych rynku promocyjnego.
Opracowata i opisata wtasne metody dziatart w obszarze business development,
cold callingu i cold mailingu. Obecnie dziata jako blogerka, trenerka i mentorka

Przez wiele lat bytam praktykiem i pracowatam w dziatach
New Business oraz Business Development. Na poczat-
ku mojej pracy sama mierzytam sie z frustracjg wynika-
jacg z odrzucaniem mojej oferty i propozydji spotkan.
Bezskutecznie przedzwaniatam kupiong baze danych,
odbijajac sie od sekretarek i potykajgc o nieaktualne
rekordy, dopoki nie zamienitam standardowego zimne-
go telefonu, czyli cold calla na cold maila, w przypadku
ktérego pierwszy kontakt odbywa sie poprzez wiado-
mos¢ tekstowa. Ta metoda pozyskiwania klientow daje
70% skutecznosci. A oprécz wysokiej skutecznosci jest
tez mniej czasochtonna i mniej stresujgca. Dlatego jesli
Wy lub Wasz dziat handlowy spotykacie sie z oporem
lub lekiem przed pozyskiwaniem klientéw, polecam

zamieni¢ telefon na e-mail.

Co daje te 70%?

1. Samodzielne generowanie leaddw (a nie kupowanie
bazy danych)

2. ,Odrobienie lekdji", czyli znalezienie punktdw styku
z klientem

3. Odpowiednie napisanie cold maila
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studentéw na uczelni wyzszej we Wroctawiu.

Samodzielne
generowanie leadéw

Kupowanie baz danych jest passe. Bardzo czesto
informacje w nich zawarte sg nieaktualne, ze wzgledu
na czesta rotacje pracownikéw. Udostepnione w niej
numery telefonéw i adresy e-mail sg ogélne i dostar-
czajg nam frustracji w zderzeniu z sekretarka. A jesli
juz udaje sie od razu skontaktowac z osobg decyzyjna,
to prawdopodobnie ona wtasnie wybiera sie na lunch,
spotkanie albo do toalety i prosi, by oddzwonic. Pézniej
jednak nie odbiera... brzmi znajomo, prawda? Jak wiec
samodzielnie generowac leady, tak by trafi¢ od razu do
osoby decyzyjnej? Stuzg do tego 3 narzedzia:

B LinkedIn,

B Lusha,

B Email Hunter.

LinkedIna nikomu raczej nie trzeba przedstawiac.
Narzedzie poczatkowo stworzone, aby aktywnie poszu-
kiwa¢ pracy, obecnie mozna swietnie wykorzystac do
sprzedazy poprzez budowanie marki osobistej, social
selling oraz szukanie prospektéw, czyli odpowiednich

ludzi na odpowiednich stanowiskach. LinkedIn jest



http://tworzegry.pl/

Swietnym narzedziem réwniez do szukania punktow

styku z potencjalnym klientem.

Lusha to uzupetnienie LinkedIna. Bardzo mato oséb
wie, ze po zainstalowaniu tej aplikacji, ktéra pojawia sie
w prawym gornym rogu LinkedIna, mozna mie¢ dostep
do e-maila i numeru telefonu potencjalnego klienta.

W wersji darmowej Lusha daje mozliwos¢ 5 wyszukiwan
miesiecznie. W rozszerzonej wersji - 1440 wyszukiwan
rocznie z mozliwoscig rozdzielnia na dwoch uzytkowni-
kéw. Niestety, nie jest to tanie narzedzie, trzeba zaptacic¢

za nie 75 dolaréw miesiecznie.

Email Hunter to aplikacja, ktéra przeszukuje internet
pod katem adresu e-mail naszego prospekta. Wchodzac
na strone hunter.io, mozemy wpisa¢ domene firmy,

w ktorej pracuje przyszty klient, nastepnie jego imie

i nazwisko wczesniej znalezione na LinkedInie - w ten
sposob uzyskamy najbardziej prawdopodobny adres
e-mail klienta. W wersji darmowej mamy tu az sto wy-

szukiwan miesiecznie.

Znajdz punkty styku z klientem

Kolejnym krokiem, ktory gwarantuje 70% skutecznosci
w umawianiu spotkan, jest szukanie punktéw stycznych
z prospektem. Gdzie ich szukamy? Wszedziel Co moze
by¢ punktem styku? Wszystko! Wazna jest kreatywnos¢
i wychodzenie poza schematy. Gtéwnym zrédfem infor-
macji o kliencie jest oczywiscie internet - w tym portale
spotecznosciowe na czele z Linkedinem. Punktem styku
znalezionym w tych miejscach moga by¢ posty udostep-
niane przez klienta, to co poleca i publikuje. WspdlIni
znajomi, udziat w tej samej konferencji, wspdlne fora

tematyczne. Co jeszcze? Wszystko to, co w jaki$ sposob
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taczy Twdj produkt i ustuge z tym, co obecnie dzieje sie

na Swiecie, albo ze zmianami w prawie, albo przeczyta-
nym artykutem czy kolejnym opublikowanym raportem.

Jak to dziata? Podam przyktad z zycia.

Jakis czas temu firmy farmaceutyczne byly bardzo
dobrym klientem branzy promocyjnej. Nastepnie, gdy
weszty uregulowania o mozliwosci obdarowywana
lekarzy upominkami tylko do 100 zt brutto wiele agencji
zwatpito w potencjat zakupowy tego klienta. Ja natomiast
jako mtody handlowiec wykorzystatam te informacje, by
wreszcie wbic sie z ofertg na rynek firm farmaceutycz-
nych. Wychodzac z pozycji eksperta i autorytetu, pisatam
do nich e-maila zapraszajacego na spotkanie dotyczace

zmian w prawie obdarowywania lekarzy prezentami oraz
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konkretnych i dedykowanych rozwigzan, jakich mogtyby
uzy¢ te firmy, obdarowujac lekarzy. Punktem styku byty
zmiany w prawie, a rozwigzania, jakie dawatam w ich za-
kresie klientowi, byty okazjg do przemycenia mojej oferty

Z poziomu autorytetu.

Tak samo mozna postapi¢ w przypadku innych potencjal-
nych klientéw, np. firm z sektora FMCG. WeZmy za przy-
ktad marki skierowane do dzieci. Zamiast pisa¢, ze masz
do zaoferowania gadzety dla dzieci, mozesz napisac,

ze organizujesz spotkania, na ktérych dzielisz sie wiado-
mosciami z raportu na temat decyzji zakupowych dzieci
lub z parents&kids marketingu. W kolejnych krokach, juz
na spotkaniu, masz okazje ,przemycenia” spersonalizo-
wanej oferty dotyczacej gadzetdw dla dzieci lub kampanii

lojalnosciowych skierowanych do najmtodszych.

Zimny e-mail zamiast
zimnego telefonu

Kolejnym krokiem po znalezieniu punktéw styku jest
odpowiednie napisanie cold maila, czyli pierwszej wia-

domosci tekstowej, dzieki ktérej omijasz sekretarke, nie

wisisz na telefonie i nie zabierasz komus cennego czasu.

Taki e-mail powinien sie sktada¢ z 7 elementdw i dobrze

obrazuje go model WAR.T.O.S.C.

Wydarzenie - w oparciu o punkty styku z klientem two-
rzysz wydarzenie, podczas ktérego chciatbys przekazac
klientowi istotne informacje, ktére moga go zaintereso-

wac, zainspirowac lub utatwi¢ mu prace.

Autorytet - proponujac spotkanie, ktére nie ogranicza
sie do omoéwienia Twojej oferty, ale porusza wazne
tematy, np. zmieniajaca sie rzeczywistos¢ biznesowg wo-
kot firmy Twojego klienta, wychodzisz z pozycji autory-
tetu i eksperta. Warto, aby w Twojej stopce lub w tresci
e-maila znalazt sie np. link do profilu na LinkedInie (jesli
jest dobrze uzupetniony) lub zaproszenie do artykutu,

ktory by¢ moze pisates na ten temat.

Rozwigzania - po pierwsze nigdy nie proponuj zapo-
znania sie z ogodlng ofertg czy profilem firmy. Klient nie
bedzie miat na to czasu. Pamietaj, by zawsze wczesniej
zrobi¢ rozeznanie, czym firma sie zajmuje i jakich roz-
wigzan potrzebuje. Koniecznie stwérz dla niego waska
oferte dedykowanych rozwigzan zwigzanych z tema-

tem Waszego spotkania.




Temat - bardzo wazny jest temat e-maila. Dawniej

w tytule e-maila wpisywato sie najczesciej: ,Zaprosze-
nie do wspotpracy” lub ,Oferta firmy XYZ". W przypadku
zimnego e-maila nie mozesz sobie na to pozwoli¢,
poniewaz istnieje duze prawdopodobienstwo, ze tra-
fisz do spamu lub adresat sam wrzuci wiadomos¢ do
kosza. Z doswiadczenia wiem, ze najlepszym tytutem
e-maila, ktéry gwarantuje skutecznos¢ jego otworzenia
i przeczytania, jest: ,Spotkanie - imie i nazwisko". Taki
tytut bedzie zgodny z trescig wiadomosci, gdyz zaoferu-
jesz niezobowigzujgce spotkanie, na ktérym podzielisz
sie najwazniejszymi informacjami z rynku. Pobudzi on
tez zainteresowanie i czujno$c¢ adresata, ktéry moze

pomysle¢, ze ominie go wazne spotkanie.

Osoby - warto w tresci e-maila dopisac, ze w Waszym
spotkaniu moga wzig¢ udziat wszystkie osoby zainte-
resowane tematem, jaki bedziesz porusza¢. Szukajac
prospektdéw na LinkedInie, bardzo czesto moze Ci sie
wydawad, ze osoba, do ktérej dotartes jest odpowie-
dzialna za zakup produktow z Twojej oferty. Niestety,
w przypadku wielu firm sprawa wyglada tak, ze proces
zakupowy jest bardziej skomplikowany i przechodzi
przez wiele oséb decyzyjnych, np. brand managerdw,

zakupowcow, dyrektora handlowego czy ksiegowa.

Spotkanie i Czas - te dwa punkty mozna ze sobg pofa-
czy¢. Bardzo wazne jest, aby$ w e-mailu zaproponowat
konkretng date i godzine spotkania. Dziafa tutaj reguta
niedostepnosci, pokazujesz klientowi, ze szanujesz swoj

i jego czas. Klient sprawdzi wéwczas swoj kalendarz, jesli
odpisze, ze akurat w tym terminie nie moze sie spotkac,
prawdopodobnie odpisujac, zostawi swojg stopke, a Ty
bedziesz mogt zadzwoni¢, proponujac inny termin. W tym
przypadku, Twoj pierwszy telefon do potencjalnego klien-

ta nie bedzie juz zimny.
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Nalezy powiedzie¢, ze istnieje kilka wspomagaczy
skutecznosci cold maila, jednym z nich jest zdjecie ze
stopka i linkiem do LinkedIna. Wiele badan pokazuije,
ze klienci chetniej odpisujg na e-maile, jesli wiedza,

z kim rozmawiaja, i widzg godng zaufania twarz.

Caly ten model skiada sie na WARTOSC, jaka jako eks-

pert mozesz dac klientom.

Mocne strony tego modelu

Zastosowanie tego modelu pozwala dotrze¢ do wielu

kluczowych firm.

Pozyskiwanie klientdéw tg metodg pozwala dziatom
handlowym uwolnic sie od presji, ze musza sprzeda,
bo sg sprzedawcami. Jak sami twierdzg, metoda pozwala
wejs¢ na poziom partnera, eksperta, ktéry dzieli sie wie-
dzg i oferuje klientom rozwigzania dopasowane do ich
potrzeb. Zaczynajg pozyskiwac klientéw skutecznie i bez
stresu, a ci postrzegajg ich z poziomu autorytetu a nie

natretnego sprzedawcy.

Stosowanie tego rozwigzania przeze mnie i przez
moich klientéw zaczeto otwiera¢ drzwi, ktére latami byty

zamkniete.

Ta metoda prospektingu obala najczestsze negatywne
przekonania handlowcéw co do pozyskiwania klientéw:
nie zabierasz cennego czasu klienta, bo on odpisuje

w dowolnej chwili, nie narzucasz sie z produktami,

bo oferujesz wartos¢, inspiracje, wiedze, nie jestes
postrzegany jako typowy sprzedawca, a ekspert propo-

nujacy dedykowane rozwigzania.
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DOMINIKA STUDNIAK

MICHAL KORBA

PRZEZ AUTONMAYYZACJE

Marketing automation to technologia, ktéra pozwala na szybkg komunikacje —‘
z masowym odbiorcg. Moze sie wydawac, ze to sposéb na tylko powierzchowng
komunikacje. Wdrazajac jg jednak z gtowg i majgc w pamieci, ze jej odbiorcg jest
cztowiek, mozna zbudowac dtugofalowg relacje.

O mozliwosciach, jakie przed matymi firmami otwiera marketing automation,
mowi Michat Korba, ktéry od ponad 3 lat wdraza technologie marketing
automation dla klientow User.com (wczesniej UserEngage) na catym Swiecie,
w branzy marketingowej obecny od ponad 17 lat, przedsiebiorca internetowy,
L ktory rozumie, co to znaczy ,robi¢ marketing” przy ograniczonych zasobach.




I Czym jest marketing automation?

Marketing automation to automatyzowanie procesu
komunikacji z klientem na tak naprawde kazdym jego
etapie zycia. Bo klient nie tylko od nas kupuje. Wczes-
niej dowiaduje sie w ogole o0 naszym produkcie i za-
stanawia sie - z perspektywy firmy jest potencjalnym
leadem, pdzniej nawigzuje jaki$ kontakt z firmga, czyli
jest leadem, pdzniej zaczyna wchodzi¢ w interakcje -
kupuje ustuge po raz pierwszy lub zaczyna korzystac

z produktu po raz pierwszy, jest wiec nowym klientem,
albo juz korzysta z produktu badz ustugi - wtedy firma

musi automatyzowac procesy obstugi.

Czyli czy to jest marketing, sprzedaz czy obstuga klienta,
to tak naprawde wszystko mozna uznac za marketing,

a automatyzacja komunikacji z klientem na kazdym

z etapow zycia klienta to jest wtasnie marketing auto-
mation. Ta komunikacja moze odbywac sie wieloma
kanatami. Najbardziej charakterystycznym jest e-mail,
ale w palecie mozliwosci sg tez SMS-y, call center, web

pushe czy wiele, wiele innych...

I myslisz, ze dzisiaj, zeby klient czut sie z firmga
dobrze, od momentu zainteresowania jej
produktem az do zakupu go po raz kolejny,

automatyzacja marketingu jest konieczna? Czy

zalezy to raczej od skali biznesu, albo branzy?

Automatyzacja marketingu w moim odczuciu jest dla
okoto 90 procent wszystkich firm. Wsrdd firm, ktére majg
masowe produkty, typu szczoteczka do zebdw albo chip-
sy, gfownie korzysta sie z dziatart marketingowych, nie ma
handlowcéw, a sprzedaz ogranicza sie tylko do punktow

sprzedazy. Z drugiej strony sg firmy, gdzie jeden kontrakt
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jest warty 3 min ztotych albo 3 mld ztotych, np. budowa
autostrady. Zaréwno w jednym i drugim przypadku,

i w tym totalnie masowym marketingu, i w osobistej
sprzedazy, gdzie liczy sie tylko i wytgcznie relacja, marke-

ting automation nie spetni swojej roli.

Wiekszos¢ firm jest jednak gdzies po srodku. Z jednej
strony muszg one zadbac o swojg widocznos¢, o budo-
wanie marki, czyli o te komunikacje z klientem. Z drugiej
strony muszg by¢ na tyle blisko z klientem, by po prostu
sprzedac¢ mu produkt lub ustuge. | we wszystkich takich
firmach marketing automation jak najbardziej sie spraw-
dzi. Bo dzieki niemu mozna sobie usprawni¢ prace,
mozna zautomatyzowac pewne procesy, ktére w innym

przypadku trzeba by byto wykonywac recznie.

A jaka musi by¢ skala biznesu? Na jakim
poziomie musi by¢ sprzedaz, zeby faktycznie

miato to sens?

Bardzo ciezko powiedzie¢. Wsrdd naszych klientow

jest firma sprzedajaca pokazy barmanskie. Kojarzy sie
raczej jako taka mata firma, a jej CRM z dokumentem

w Excelu. Klientéw pozyskuje przez strone internetowa.
Wiasciciel tej firmy - pojedynczy przedsiebiorca, tez byt
barmanem, miat natomiast tak skuteczny marketing
internetowy, ze zaczeto mu sptywac tyle zlecen, ze nie
mogt ich obstuzy¢ samodzielnie. Nawigzat wspotprace

z 20 barmanami, firma w weekend potrafi wiec obstuzyc
120 pokazdw, co w miesigcu daje ich prawie 500. Jeden
pokaz moze kosztowac i 5 tys. ztotych. Taka mata firma
moze zarabia¢ wiec wiecej niz wiekszosc¢ start-upow
technologicznych w Polsce. | faktyczne tu liczy sie juz ko-
munikacja z klientem, czyli zaréwno przypominanie sie,

edukowanie, przekonywanie do skorzystania z oferty,
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z naciskiem na chat bota na stronie, automatyzacje
dziatan prowadzonych w CRM-ie i komunikacje e-mail.

Naprawde zdaje to egzamin.

Widac wiec, ze skala firmy to jest sprawa wzgledna. Bo
mozemy mowic o liczbie pracownikéw, o wielkosci przy-

chodéw lub o liczbie obstugiwanych klientow.

Jezeli w biznesie jest miejsce
na bezposrednig sprzedaz,
czyliistnieje potrzeba obstugi
klienta, to automatyzacja
marketingu sie sprawdza.

_—

Automatyzacja i personalizacja. Jak maja sie
do siebie? Czy sie nie wykluczajg? Czy zbudo-
wanie dobrej, naturalnej relacji z klientem

jest tu w ogdéle mozliwe?

Do tej pory powiedzielismy tak naprawde tylko o jednej
stronie marketing automation, czyli o komunikacji

z klientem. Natomiast nasz system, czy tez kazdy inny,
stoi de facto na dwdéch nogach. Z jednej strony sg kanaty
komunikadji: e-mail, chat, czat bot, web push, SMS,

call center, pop-up czy dynamicznie zmieniana tresc.

Z drugiej strony, aby te komunikacje méc dopasowac do
odpowiedniego momentu cyklu zycia klienta czy sposo-
bu interakgji, konieczne jest zbieranie danych o uzyt-
kowniku. Po pierwsze, musimy zbiera¢ dane, okreslone
cechy, atrybuty uzytkownikdw, czyli czy to kobieta czy

mezczyzna, kiedy ma urodziny, jaki ma numer telefonu,
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adres e-mail, w jakim miescie mieszka, a jezeli méwimy
o ustugach, to jaka to kategoria klienta, jaka branza,
wielkos¢ firmy w przypadku B2B. Po drugie, musimy

odnotowac jego wszystkie interakcje z firma online.

Zeby ta komunikadja nie byta taka zimna i automatyczna,
tylko bardziej osobista powinna by¢ spersonalizowana. Ale
personalizacja nie polega juz tylko na tym, ze kto$ mi na-
pisze w mailu: ,Czes¢, Michat’, bo wszyscy wiedzg, ze ,Mi-

chat’ jest tu automatycznie podstawianym elementem.

Oczywiscie, powinnismy zwracac sie bezposrednio do
klienta, bo taka komunikacja wykorzystujgca jego imie

i informacje, ktére o nim wiemy, faktycznie jest skutecz-
na i podnosi efektywnos¢. Duzo wazniejszy jest jednak
odpowiedni moment komunikacji z klientem. Bo jezeli
dokonatem zakupu, to nie chce dosta¢ maila z propozy-
Cja, zebym ten produkt kupit. Albo zebym wyrazit opinie,
kiedy ona nie bedzie dobra dla tej firmy. Chodzi wiec

0 to, zeby w odpowiednim momencie, z odpowiednim
komunikatem odezwac sie do odpowiednich oséb i jesz-

cze, zeby to byto automatyczne.

Systemy marketing
automation umozliwiajg
dopasowanie komunikatow
do odbiorcow.

_

Aby tych starszych klientéw, juz zidentyfikowanych nie
irytowa¢, a nowych klientéw przeprowadzi¢ przez catg
Sciezke - od anonimowego uzytkownika, po lead, trial,

nowego klienta, az po ambasadora marki.




Systemy marketing automation udostepniaja
bardzo szeroki wachlarz narzedzi. Jak z nich
korzystac, aby klient nie czut sie przygniecio-

ny komunikatami?

My to rozwigzalismy tak, ze wszystkie podtrzymujgce
kontakt z klientem wysyitki sg limitowane po atrybucie
dotyczacym ostatniego kontaktu. Sprawdzamy przed
wysytka, czy ostatnio sie nie kontaktowalismy, np. przez
ostatni tydzien. Jezeli tak, to wydtuzamy te wysytke

o odpowiednig liczbe dni. Poza tym lead generator

(w obojetnie jakiej formie) nie powinien pokazywac sie
osobom, do ktérych mamy juz kontakt, bo to nie spetnia

celu biznesowego, a tylko irytuje klienta.

Wazne jest ograniczanie komunikatéw zaréwno w trak-
cie jednej sesji czy w trakcie jednego dnia, jak i w wiek-
szych odlegtosciach czasowych, zeby przyktadowo nie

wysyfa¢ maili czesciej niz co trzy dni.

Ale nie ma tu tez jednej zasady. Sg branze, na przy-
ktad sprzedazy wycieczek, produktéw finansowych,
w ktérych komunikacja kilkukrotna nawet w trakcie

dnia ma racje bytu.

I |todziata?

Tak, dziafa. Jesli ktos potrzebuje wzig¢ kredyt gotowko-
wy, to rzeczywiscie trzeba mu wysta¢ mail, po dwoch
godzinach SMS-a, a po trzech przekierowa¢ go do call
center, bo on potrzebuje tych pieniedzy teraz. Jezeli sie
z nim nie skontaktujemy, to zrobi to kto$ z konkurencji

i bedzie za pdzno.

W zaleznosci od specyfiki branzy i produktu oraz mo-
mentu cyklu zycia klienta ta intensywnos¢ kontaktéw
powinna by¢ odpowiednia. Ona musi by¢ tez spéjna ze
strategig marketingowa. Sg klienci odwazniejsi, ktdrzy
czesciej sie kontaktuja i sg tez tacy, ktérzy chca by¢
bardziej ostrozni w swojej komunikacji. Nie ma jednej
ztotej zasady, bo zalezy ona zaréwno od branzy, jaki i od

strategii marketingowej.

I Czym wyréinia sie user.com?

Kierujemy sie gtéwnie do biznesdéw internetowych, ale
mamy tez coraz wiecej klientéw, ktorzy wiedzg, ze beda
kiedys biznesem internetowym, obecnie jeszcze sie nie

zdigitalizowali, ale podejmuijg juz pierwsze kroki w tym

fot. Karim MANJRA / unsplash.com




kierunku - strona internetowa stuzy im do pozyskiwa-
nia szans sprzedazowych, czasami pojawia sie na niej
strefa klienta czy takie miejsce, gdzie faktycznie klienci

sie loguja.

Wyroslismy z czatu, ale bardzo szybko zorientowali-
smy sie, ze potrzebujemy wiecej kanatéw komunikacji.
Mamy najbardziej rozbudowany modut automaty-
zacji, to jest serce naszego systemu, gdzie faktycz-

nie mozna zbudowac omnichannel experience, czyli
taczy¢ w sobie wiele kanatoéw komunikacji. Jezeli kto$
odwiedzit strone, to mozemy skomunikowac sie z nim
mailowo, jezeli nie otworzyt maila przez jakis czas, to
mozemy mu wysta¢ SMS-a, a jezeli on nadal sie do nas
nie odezwat, nie odwiedzit strony, mozemy przekazac

go do naszego call center.
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W ramach jednej sciezki
klienta, jednej automatyzadji,
mozemy wykorzystywac
wiele kanatow komunikadji.

Obecnie, co pewnie zainteresuje czytelnikéw, udostep-
niamy w bardzo duzej czesci nasze ustugi za darmo.
Czat, CRM, powiadomienia push, knowlege base, czyli
baza wiedzy oraz kalendarz - wszystkie 5 modutéw udo-
stepniamy klientom za darmo i de facto bez ograniczen,
bo w CRM-ie mozna miec¢ do 50 tys. kontaktéw, a kon-
wersacje na czacie przechowujemy do 90 dni. W dar-

mowej wersji nie mozna tego jednak automatyzowac.




To opcja dostepna dopiero w module ptatnym. Wydaje
mi sie, ze to jest dobry poczatek dla matych i Srednich
firm, aby uporzadkowac swojg komunikacje z klientem
chociazby w CRM-ie, by¢ z nim blizej przez czat na stro-
nie i ograniczac sobie pewne zapytania, udostepniajac

knowledge base, czyli najczestsze pytania i problemy.

Kazdy moze zatozy¢ wiec sobie darmowe konto, bez
podpinania karty, i korzystac¢ z CRM-a. Wiekszo$¢ firm
w pewnym momencie musi wyjs¢ z tego Excela czy
telefonu i zacza¢ sobie uktadac procesy sprzedazowe
wiasnie w CRM-ie. Wychodzimy z zatozenia, ze na pew-
nym etapie dziatalnosci nie stac firmy na inwestycje

w zaawansowane narzedzia. Dzieki naszemu syste-
mowi firma moze rosna¢, by wreszcie byto jg stac.
Liczymy na to, ze ci ktérzy skorzystajg z naszej ustugi
na poczatku swojej drogi, koniec koncéw dorosng do

naszego rozwigzania.

To dobry sposéb, zeby w ogéle oswoic sie z tym
narzedziem, zeby je przetestowac i poznac
zasady dziatania. Mam wrazenie, ze czesto
przedsiebiorcy méwigc o marketing auto-
mation, mysla, ze wykupig pakiet i stanie sie

samo. Ze wystarczy wcisnaé magiczny guzik,

a klienci sami bedg ptyna¢.

Tak, to czeste myslenie. Wszystko przeciez pieknie
wyglada: bedziemy wysyta¢ maile, bedziemy pokazywac
pop-upy, tu sie bedg automatycznie tworzy¢ deale, wy-

starczy nacisng¢ magiczny przycisk i juz...

Bardzo czesto klienci nie wiedzg jednak, co chca
zautomatyzowac. Jakie procesy sg istotne, nie maja
pojecia 0 tym, czy powinni pewne procesy automaty-

zowac. Bo jezeli chcg pozyskiwac leady ze strony, to
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musza miec na niej ruch. Jezeli chcg automatyzowac
komunikacje mailowg, to musza mie¢ baze adresowa.
Jezeli chcg automatyzowac procesy sprzedazowe, czyli
automatyzowac przechodzenie przez kolejne etapy lejka
sprzedazowego, to dobrze, zeby ten proces po prostu
istniat. Bo jezeli on nie istnieje, a chcg go od razu auto-
matyzowac, to troche jest to wychodzenie przed szereg
i zazwyczaj wtedy wdrozenie marketing automation

jest nieskuteczne.

Czy oproécz samej ustugi oferujecie klientom

wsparcie merytoryczne?

Z uwagi na to, ze nasi klienci to czesto duze firmy, ale
takze mniejsze przedsiebiorstwa, zastanawialiSmy sie,

w jaki sposéb zaproponowac rownie dobrg jakos¢ klien-
towi, ktory ptaci u nas 3 tys. dolardéw i takiemu, ktory
ptaci 120 czy nawet 80 dolaréw miesiecznie. Z naszej
strony ich obstuga wigze sie z takim samym kosztem.
Dlatego uproduktowilismy sobie ustuge. Nasze wsparcie
jest jednym z elementdw, ktére mozna sobie wyklikac

w cenniku. Pakiet kosztuje 1000 dolaréw i jest w nim

10 godzin pracy konsultanta marketing automation.
Mozna dokupic tez pojedyncze godziny. Za 100 dolaréw
mamy wiec godzine z konsultantem, ktéry postara sie
zrozumiec¢ nasz biznes i zasugeruje nam, jakie automa-
tyzacje bedzie trzeba wdrozy¢, zeby to byto skuteczne.
Jak go zaprosimy, to zaloguje sie do naszej aplikadji

i wdrozy je za nas. Moze nie bedzie sie zastanawiat jak
przygotowac dobre tresci, bo to nie jest jego rola, ale

wskaze, co powiedzie¢ w konkretnym mailu.

Zbudowalismy tez biblioteke success paterns, czyli takich
szablonéw automatyzacji. Mozna wybrac z niej konkret-
ny szablon, ktéry jest dosyc¢ szeroko opisany, i zrozu-

mie¢, dlaczego co nastepuje po czym. Co wiecej, jednym
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kliknieciem mozna wdrozy¢ te automatyzacje u siebie.
W szablonie nalezy uzupemic¢ tresci, przystosowac
inputy na pop-upie, mozna go w petni dopasowac do
specyfiki wtasnego biznesu. Klienci nie muszg zaczy-
nac od pustej kartki. Takich szablonéw mamy ok. 200.
Sg posegregowane w zaleznosci od kategorii biznesu,
jak i celu, ktéry ma: czy potrzebuje generowac leady,
czy obstugiwac klienta, czy automatyzowac procesy
sprzedazowe. Szablony znaczaco ufatwiajg wdrozenie

marketing automation.

Czyli praktycznie robi sie samo, jesli méwimy

o Swiadomych uzytkownikach.

ChcielibySmy do tego doprowadzi¢ :) Robi sie samo, jesli
marketerzy wiedzg, czego chcg i majg pewien poziom
Swiadomosci. Nie zakfadajg, ze sam zakup systemu zrobi
wszystko za nich. System jak najbardziej zautomatyzuje,
czyli usprawni ich prace, ale to nie bedzie magiczne na-

cisniecie przycisku, po czym wszystko bedzie zrobione.

fot. Henrik Dgnnestad / unsplash.com

Moze sie okaza¢, ze mimo automatyzacji, pracy bedzie
jeszcze wiecej, z czego czesto nie zdajemy sobie sprawy.
Prowadzac komunikacje e-mail marketingowa i wysytajac
co miesigc newsletter, zeby robic to lepiej i w sposdb
bardziej dopasowany, mozemy podzieli¢ swojg baze.
Posegmentowac jg na klientéw zainteresowanych ka-
tegorig produktéw A, B i tych, co dopiero zaczynajg. To
daje juz 3 gtéwne segmenty. Jak do tej pory wysytalisSmy
jeden newsletter do wszystkich, to teraz bedziemy miec

do napisania 3 newslettery. Czyli pracy bedzie wiecej.

Faktem jest, ze dopasowana komunikacja jest duzo
bardziej skuteczna. Marketing automation daje mozli-
wos¢ taczenia pewnych komunikatéw masowych, ktére
faktycznie lecg do wszystkich, z komunikacjg dostosowa-

ng do konkretnych segmentéw. Warto tego sprébowac.

I Dziekuje za rozmowe.
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Koniec
problemow
z pisaniem referencji

Darmowe narzedzie do szybkiego generowania
profesjonalnych referencji biznesowych.

Gwarancja Wymiana
profesjonalnego referencji prosta

wygladu jak nigdy


http://referencje.firmy.net/

fot. archiwum Tomasza Manikowskiego
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DOMINIKA STUDNIAK

TOMASZ MANIKOWSKI

NIE ZALEZYOD BUDZETU

Ludzie nie kupuja tego, co robisz, tylko dlaczego to robisz. Im bardziej
utozsamiajg sie z Twojg perspektywa, tym wybor przychodzi im naturalnie;.
Jak sprawic zatem, by zyska¢ oddanych i lojalnych ambasadorow marki?

O znaczeniu emocji w komunikacji marketingowej rozmawiam z Tomaszem
Manikowskim - przedsiebiorcg z bogatym doswiadczeniem, menedzerem,
coachem i méwcg inspiracyjnym, ktérego misjg jest niesienie klientom
wsparcia w realizacji ich celéw biznesowych oraz pomoc osobom chcgcym
stac sie lepszg wersjg siebie.
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Czym jest obecnie marketing i czy zmierza

w dobrg strone?

Marketing to jezyk, ktérym firmy starajg sie komunikowac
ze swoimi odbiorcami. Ten jezyk w ostatnich latach bardzo
mocno sie zmienia, bo jest pod wptywem wielu réznych sit.
Sami tez mamy bardzo duzy wptyw na to, jakim jezykiem

sie komunikujemy i z ktérych jego obszardw korzystamy.

A czy zmierza w dobrg strone? Od kilkunastu ostatnich
lat marketing jest strasznie zagmatwany. Wydaje mi sie,
ze na drodze do zrealizowania pewnych pojec, uksztat-
towania tego marketingu i zamkniecia go w pewnych
ramach, my jako przedsiebiorcy i konsumenci tresci,
ktore sg nam serwowane przez roznych guru marke-
tingu, troche sie pogubilismy. Mieszajac rézne pojecia

i narzedzia, ktére sg nam oferowane, troche btagdzimy.
Dlatego cieszy mnie moja obserwacja z ostatnich moze
dwdch lat, ze coraz wiecej mowi sie 0 humanizadji
marketingu, ze coraz bardziej zwracamy uwage na to,
jak klient odbiera to, co my marketerzy staramy sie mu
serwowac. Sam jestem zwolennikiem tej humanistycz-
nej czesci marketingu, zajmuje mnie, jak powinnismy
trafia¢ do klienta za pomoca réznych narzedzi, przede
wszystkim uwzgledniajgc to, ze to cztowiek jest konco-
wym odbiorcg naszych komunikatéw. Wydaje mi sie,
ze w ostatnim dziesiecioleciu nierzadko zdarzato nam
sie o tym zapominac, ale na szczescie Swiadomos¢ tego

zaczyna nam by¢ coraz bardziej bliska.

Jak powinnismy zatem planowac - o ile
planowanie w tym kontekscie jest dobrym
dziataniem - zeby ta komunikacja byta ludz-

ka, zeby poruszata? A moze lepiej postawié

na spontanicznos¢?
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Nie wiem, czy spontanicznos¢ jest tu dobrym rozwigza-
niem, bo biznes to jest jednak w duzej mierze cos, co
powinno by¢ zaplanowane i przemyslane. Podpowiada
mi to moje doswiadczenie, zazwyczaj kiedy szedtem

na zywiot i robitem co$ spontanicznie, to konczyto sie to
duzym fiaskiem. Nie ulega jednak watpliwosci, ze nasze
dziatania dla koricowego odbiorcy powinny wygladac

na spontaniczne i naturalne, a nie sztuczne.

Kiedy ta komunikacja bedzie do tego prze-
konujaca, to zaowocuje. Jak przetozy sie ona
na decyzje podejmowane przez klientéw? Czy

emocje sa faktycznie czynnikiem przewazaja-

cym szale?

Mysle, ze moga znaczaco wplynac na przyciggniecie uwagi.

Emodje mogg byc tak
zwanym attraction factor,
czyli tym czynnikiem, ktory
przycigga uwage.

_

Potwierdzaja to takze badania, ktére pokazuja, ze emo-
Cje sg tym elementem, ktéry w znaczgcym stopniu
wplywa na podejmowanie przez nas decyzji. W szcze-
gélnosdi, jezeli méwimy o tych, na ktérych skupiamy

sie w nieduzym lub umiarkowanym stopniu. Wynika to

z tego, ze nasz mozg co do zasady jest bardzo leniwy.

A w zwigzku z tym kora nowa, czyli to, co nazywamy
naszym mozgiem, a tak naprawde jest tylko jednym

z jego elementdw, lubi delegowac podejmowanie decyzji

na starsze czesci mozgu, m.in. na kore limbiczng, ktéra
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jest odpowiedzialna za emocje - to jest bardzo ciekawa
zaleznos¢. Jezeli musimy wiec co$ postanowi¢ w kwestii
spraw, ktére wydajg nam sie stosunkowo btahe, czyli
takie, ktorym nie musimy poswieci¢ bardzo duzo czasu,
moze to by¢ np. zakup butéw czy jedzenia, to tutaj
nasze emocje moga mie¢ znaczacy wptyw na to, w jaki

Sposob to zrobimy.

Co wiecej, w 2015 roku Nielsen Consumer Neuroscience

przeprowadzito badanie w branzy FMCG i udowodnito,

ze marketing oparty na emocjach, w ktérym odbiorca

jest nimi poruszany, znaczgco wptywa na sprzedaz. Réz-

nica we wptywie na sprzedaz miedzy reklamg ,zwyktg”,
pozbawiong czynnika emocjonalnego, a tg oparta

na emocjach, wynosi az 39%!

Skoro dane potwierdzajg, ze odwotywanie sie

myslisz - dlaczego marketerzy czy sprzedawcy
czesto wolg stosowac rézne techniki, a nawet

sztuczki czy triki, zeby zwiekszy¢ zyski. Dlacze-

go nie skupiaja sie na autentycznosci?

Mysle, ze wynika to wiasnie z tych ostatnich lat bfgdze-

nia. Mali i $redni przedsiebiorcy otrzymali mnostwo
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do wrazliwosci klientéw jest skuteczne, to - jak
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fot. Jen Theodore / unsplash.com

wiedzy i praktyki sptywajacej do nich z doswiadczenia
duzych korporacji. Nierzadko wiedza ta stosowana byfa
chaotycznie, bez spojnej mysli. Zaczelismy is¢ droga
takich sformalizowanych procedur, sformalizowanych
metod zaréwno jesli chodzi o marketing, jak i sprze-

daz - chociaz dla mnie to sg dziedziny, ktére powinny
iS¢ ze sobg mocno pod reke, zapominajac, ze na koncu
decyzje zawsze podejmuje cztowiek. Ciesze sie, ze to sie
zmienia. Pojawiaja sie firmy czy trenerzy, ktérzy wreszcie
zauwazaja to, ze wszyscy jestesmy ludzmi. Zmienia sie

tez komunikacja pomiedzy biznesami.

Nie wiem, czy tez to zauwazytas, ale jeszcze niedawno

u moich kontrahentéw ta komunikacja wygladata bardzo
formalnie, np. w mailach. A teraz coraz czesciej piszemy
sobie na ,czes$¢”, pojawiaja sie emocje, co kiedys byto
nie do pomyslenia. | to jest taki namacalny znak, ze juz

schodzi powietrze z tego ,nabrzmiatego” balonika.

To jest bardzo dobry kierunek. Mam wrazenie, ze wré-
cimy w naszych biznesach do pierwocin i bardziej praw-
dziwych, szczerych relacji. Ale na to potrzeba jeszcze
troche czasu. Musi jeszcze troche wody w Wisle uptynac,
abysmy mogli sobie przefiltrowac te wiedze tak bardzo

akademicka. Taka, ktérg starano sie wdrazac w ostatnich




latach najpierw w korporacjach, a ktéra sptyneta potem

do matych i $rednich przedsiebiorcéw, ktorzy jednak

w dosy¢ nieporadny sposob probowali wdrazac rzeczy,

ktére sprawdzaty sie w mniejszym lub wiekszym stopniu

w duzych firmach, na swoim matym, rodzimym poletku.

Zastanawiam sie jednak, czy nie dziata to tez
w druga strone. Czy niektére firmy, takze te
duze, nie przesadzajg z brataniem sie z klien-
tami. Mam tu na mysli np. Empik, ktérego
pracownicy po przeskanowaniu karty ptat-
niczej zwracali sie do klientéw po imieniu.
Starbucks stosuje podobny zabieg, ale pyta

o imie klienta. Czy to nie jest zbyt duza inge-

rencja w prywatnos¢?

Wydaje mi sie, ze jest to wynik prébowania i ekspery-
mentowania. O ile w Starbucksie byto to dobrze przyje-
te, o tyle w Empiku nie obronito sie, bo nie byto w tym
wiekszego sensu, klienci czuli sie nienaturalnie. Star-
bucks to firma, ktéra przyszta do nas z Ameryki, a tam
taki luz jest czym$ naturalnym. Idgc do kawiarni na latte,
niejako chcieliSmy posmakowac nie tylko kawy, ale tez
tego amerykanskiego stylu bycia. W Empiku z kolei, ktory
jest nasza rodzimga firma, wydawato sie to nawet nachal-

ne, bo nie znajdowato wiekszego uzasadnienia.

Czy w kazdej branzy bazowanie na emocjach

jest potrzebne?

Mysle, ze to bardzo zalezy od tego, w jakim stopniu
chcemy z tych emodji korzystac¢. Nie ma takiej branzy,
w ktorej dobrze dobrane emocje mogtyby zaszkodzic.
Pokazuje to przyktad, co prawda nie firmy, ale profilu
satyrycznego Zaktad Pogrzebowy Bytom, ktéry cho¢ ofi-

cjalnie nie przyznaje sie, ze firma nie jest, to udowadnia,
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ze nawet tak powazny biznes, mégtby prowadzi¢ swojg
komunikacje z pewna dozg dystansu i usmiechu. Co

prawda, gdyby to byt prawdziwy zakfad pogrzebowy, to
podejrzewam, ze ta komunikacja musiataby by¢ jednak
dosy¢ mocno ograniczona, nie tak czesta i z nieco wiek-

Szym umiarem.

Whniosek jest taki, ze jesli poznamy firme, z ktérej ustug
nie korzystalisSmy, a ktéra regularnie bedzie zapisywac
nam sie w pamieci, to niewykluczone, ze kiedy tylko
pojawi sie U nas potrzeba, wtasnie do niej udamy sie

w pierwszej kolejnosci. Mysle, ze ten przykfad doskonale

to pokazuje.

Nie ma chyba takie
firmy, ktora nie mogtaby
dostosowac emocji do
swojej dziatalnosci.

e W

Tu akurat bazg sg emocje pozytywne, jest bardzo duzo
Smiechu, satyry, ironii, czarnego humoru, ale nie jest to
jedyna emocja z szerokiej palety, ktérag mozemy wyko-

rzystywac w komunikadji.

Jakie emocje oddziatujg na klientéw bardziej?
Pozytywne czy negatywne? Czy wiekszg sku-
tecznos¢ odniesiemy, odwotujac sie do strachu

czy przyjemnosci?

To zalezy przede wszystkim od tego, w jakiej branzy
operujemy, jaka jestesmy firma. Nie wyobrazam sobie,
zeby np. Coca-Cola operowata na strachu. To bytoby

zupetnie irracjonalne w przypadku firmy, ktéra od wielu
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lat pozycjonuje sie jako marka rodzinna i chce kojarzy¢
sie z dobrze spedzonym czasem z bliskimi. Strach moze
by¢ natomiast wykorzystany na przyktad przez firme
ubezpieczeniowg, ktéra pokazuje rézne zagrozenia, ale

jednoczesnie oferuje zabezpieczenie przed nimi.

Na to pytanie nie ma jednej dobrej odpowiedzi. Wszyst-
ko zalezy od tego, jaki efekt chcemy osiggnaci co
zamierzamy reklamowa¢, od tego komunikacje jakiego
produktu czy jakiej ustugi chcemy prowadzi¢. Niech to
przede wszystkim bedzie spdjne z twarzg, jakg chcemy

nadac naszej personie.

Emocje to autentycznos¢. Jak maja sie do tego

kampanie z celebrytami czy influencerami?

To jest pytanie bardzo na czasie, poniewaz coraz
czesciej mowi sie o wykorzystaniu influencerdw czy
celebrytéw w komunikacji marki. Nalezatoby tu sobie
odpowiedzie¢ na pytanie, kim jest celebryta, a kim in-
fluencer, bo zaczynamy to coraz mniej rozgraniczac, ta
granica sie zaciera. Jeszcze do niedawna influencer byt
postacig jednoznacznie pozytywna, ale w perspektywie
ostatnich dwdch lat, kiedy regularnie docierajg do nas
informacje o instagramerkach, blogerach, ktérzy pré-
bujg otrzymac od firm korzysci typu wakacje w zamian
za relacje na Instagramie czy dwudaniowy obiad z na-
pojem w zamian za post, co w powszechnym odbio-
rze jest - delikatnie mowigc - zenujgce, to influencer

i celebryta zaczynajg sie stawac tym samym, niestety.
Bardzo nad tym ubolewam, bo wiele oséb zaczeto by¢
nazywanych influencerami, aby nie by¢ kojarzonym

z kims, kogo nazywamy celebryta, czyli z kim$ znanym

tylko z tego, ze jest znany.
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Mysle, ze sprawa nie jest stracona.

Obecnos¢ influenceréw

z kampaniami bazujgcymi

na emocjach da sie potgczyc,

O ile bedzie to robione

W Sposob przemyslany i bez

epatowania influencerem.
Warto tez wspomniec, ze wraz ze spadkiem zaufania
do ,duzych” influencerdw, coraz czesciej siega sie
po matych i mikroinfluencerdéw. Za te same, lub nierzad-
ko mniejsze, pienigdze mamy dostep do kilkunastu czy
kilkudziesieciu influenceréw o bardzo zaangazowanych
spotecznosciach, cieszacych sie duzym zaufaniem,
zazwyczaj dostajac w pakiecie ich kreatywnos¢. Dzieki
temu takie kampanie sg znacznie bardziej w zasiegu ma-

tych i Srednich przedsiebiorstw. Warto wiec zastanowic¢

sie nad takg wspotpraca.
I Jak powinny wiec wyglada¢ takie kampanie?

Dobrym i ztym zarazem przyktadem jest kampania marki
Pontiac sprzed kilku lat w USA, kiedy to w programie
,The Oprah Winfrey Show”, wykorzystujgc autorytet

i popularnos¢ prowadzacej, marka Pontiac sprezento-
wata wszystkim osobom bedacym w studiu samochody.
Ta kampania kosztowata 27 milionéw dolaréw. Podpieto
sie pod wizerunek gwiazdy, dzieki czemu rozmach marki
Pontiac miat mocno wybrzmiec. Po 10 latach spraw-
dzono jednak, w jaki sposdb ta sytuacja zapisata sie

w pamieci amerykanskiego spoteczenstwa. Okazato sie,




ze wiekszos¢ pamieta te kampanie, niewiele oséb miato

fot. archiwum Tomasza Manikowskiego

jednak Swiadomos¢, ze stata za nig marka Pontiac.

Stato sie tak dlatego, ze tej kampanii towarzyszyty zbyt in-
tensywne bodzce. W zwigzku z tym niemozliwe byto, zeby
0 niej szybko zapomniano. Zupetnie nie sklejono jednak
z tg kampanig marki, ktéra za nig stafa. Dzieje sie tak za-

wsze, gdy emocje, ktérymi sie postugujemy, sg zbyt silne.

Mysle, Ze te wiedze warto wykorzysta¢ w kampaniach

z influencerami. Nalezy je robic¢ w taki sposéb, zeby wy-
korzystywac naturalne predyspozycje influencerdw, ich
naturalne srodowisko, dlatego, aby ich fanbase, czyli oso-
by, ktére sg ich naturalnymi odbiorcami, ktére za nimi

podazaja, nie wyczuty w tym dysonansu i fatszu.

Mam na mysli na przyktad to, zeby osoba, ktéra promuje
zdrowy tryb zycia, nie zaczeta nagle zachecac do picia
napojéw energetycznych, poniewaz bytoby to zupetnie
nienaturalne, bez znaczenia jakimi konotacjami bySmy

sie nie postugiwali.

Nie nalezy epatowac
influencerem, a raczej
dbac o to, aby przekaz byt
zgodny z wartosciami, jakie
prezentuje on na co dzien.

| Takich zgrzytéw w historii reklamy jest jed-

nak sporo...

Tak, dobrym antyprzyktadem takiej kampanii jest

zaangazowanie Roberta Lewandowskiego w reklamy
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Pepsi. Robert razem ze swojg zong bardzo promuje
zdrowy styl zycia. On jest zawodowym sportowcem i to
takim przez duze ,S", a jego zona, jak wiadomo, na tym
zdrowym trybie zycia promuje siebie i swojg dziatal-
nos¢. Stato wiec to w pewnej sprzecznosci, bo stodzone
napoje gazowane niekoniecznie sg tym, po co faktycznie
chcieliby siega¢. Takich btedéw nalezatoby raczej unikac,
bo kampania nie jest wtedy autentyczna i dlatego nie

trafia do odbiorcéw.

Skoro jesteSmy jeszcze przy Robercie Le-
wandowskim, to byt czas, kiedy wystepowat
w kilku reklamach jednoczesnie. Czy wyko-
rzystywanie jednego celebryty przez wiele

marek jest dla tych marek korzystne czy

raczej na odwrot?

Mysle, ze z kazdg kolejng marka, ktdrej celebryta daje
twarz, sita przekazu maleje. Kazda kolejna marka, ktéra
podtgcza sie pod wagonik z popularnoscia danej gwiaz-
dy, musi liczy¢ sie z mniejszg efektywnoscig takiej wspot-
pracy. Mysle, ze o wiele wieksze przetozenie na efekty

marketingowe miataby wspdtpraca z osobg znang, ktéra

przez lata wzbraniata sie przed wspdtpraca z kimkol-
wiek, a nagle po latach zdecydowata sie zaufac jedne;
jedynej marce. To z pewnoscig znalaztoby wiekszego
odzwierciedlenie w swiadomosci konsumentéw, przede
wszystkim dlatego, ze sugeruje, ze ta marka musi by¢
naprawde wyjatkowa, skoro jako jedyna zastuzyta na za-

ufanie gwiazdy.

Jakimi narzedziami mozna wywota¢ emocje?
Najpowszechniejszy wydaje sie obraz, ale czy
s tez inne metody, moze mniej oczywiste,

ktére moga wzbudzi¢ pozadany efekt?

Jestem przekonany, ze obraz nie jest jedyng forma
ekspresji. Obraz jest jednak tym, co najtatwiej wyekspo-
nowac. Dobrym przyktadem tego, jak mozna wywotac
emocje, nie wykorzystujgc wideo czy grafiki, jest np. Twit-
ter. Przychodzi mi do gtowy stynny tweet sprzed roku

7 twitterowego konta Cyberpunk 2077 firmy CD Project
Red, czyli firmy odpowiedzialnej np. za gre ,Wiedzmin”,
znanej na catym Swiecie. Cyberpunkowe konto ,Reddw”
na Twitterze przez dtuzszy czas byto uspione. Mimo

tego zakulisowo méwiono bardzo duzo, ze firma pracuje

fot. Cris Baron / unsplash.com




intensywnie nad wielkim tytutem. Wiekszo$¢ informacji
byta jednak tajemnica, jesli juz co$ sie pojawiato, to w ilo-
Sciach bardzo zdawkowych i raczej poczta pantoflowg
czy tez - jak kto woli - za posrednictwem marketingu
szeptanego. Az wreszcie w styczniu 2018 roku konto
ozyfo. Pojawit sie jeden, krotki tweet o tresci: *beep*.
Caty Swiat oszalat. Nie byto tam ani zadnego dZwieku, ani
zadnego materiatu wizualnego. Tweet miat potwierdzac,
ze faktycznie CD Projekt Red pracuje nad wydaniem gry
Cyberpunk 2077. | wystarczyto tylko te sze$¢ znakow,

by rozgrzac nie tylko fandw gier, ale takze gietde -

bo po tym tweecie kurs firmy wystrzelit.

Nie chce przez to powiedzie(, ze powigzanie z obrazem
i dzwiekiem nalezy pomina¢. Jednak tylko nasza kre-
atywnos¢ wplywa na to, jak poruszymy odbiorcéw. Jak
pokazuje przyktad — czasami wystarczy tylko 6 znakdw,
by efekt przerdst oczekiwania. Kreatywnos$¢ nie zalezy

wiec od portfela.

Co zaproponowatbys matym i Srednim przed-

siebiorcom z ograniczonym budzetem?

Bardzo dobrym pomystem jest na przyktad sprawne
podigczenie sie pod temat, ktdry akurat rozgrzewa
spoteczenstwo. Real time marketing moze pomdc pod-
nie$¢ zasiegi nawet matej lokalnej firmy, ktéra zerowym
kosztem ma szanse zaistnie¢ w Swiadomosci odbiorcéw.
Pofaczenie kreatywnosci z otwartoscig na to, co dzieje
sie wokdt nas, nie kosztuje zupetnie nic, a moze powstac
dzieki temu co$, co sie poniesie i bedzie o tym mowic
cata Polska. Jest tylko jeden warunek - to nie moze by¢
odgrzewany kotlet. Bardzo czesto w przypadku kam-
panii real-time marketingowych widzimy, ze pierwsza

firma udostepnia cos fajnego, druga cos podobnego,
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trzecia jeszcze moze cos Smiesznego, ale juz czwarta,
pigta, szbsta czy dwudziesta juz na pewno nie bedzie tak
Smieszna jak w przypadku tych, ktére wpadty na pomyst

przynajmniej jako jedne z pierwszych.

Z rzeczy, ktére mozemy wykorzystywac niezaleznie od
czasu - to zawsze i wszedzie content marketing. Dzie-
lenie sie wiedzg, czyli pokazywanie, ze nie zalezy nam
wyfgcznie na tym, zeby sprzeda¢, ale udowadnianie,

ze jeste$my profesjonalistami i jako profesjonalisci jeste-
Smy sktonni dzieli¢ sie tym, co wiemy, stuzy¢ rada. Jezeli
w Swiadomosci odbiorcéw naszych produktéw czy ustug
zaistniejemy jako osoby, ktére sg godne zaufania, ktére
kiedys im pomogty, to w sytuacji, gdy klient bedzie miat
okreslong potrzebe, nie bedzie nawet weryfikowat na-

szej oferty, tylko staniemy sie jego pierwszym wyborem.

Bardzo dziekuje, ze Ty tez chetnie podzielites

sie wiedzg z czytelnikami.

FIRMER



fot. Joseph Barrientos / unsplash.com

OKRETEM, PR-OWCEM

Gdy zaktadasz firme, na poczatku wiekszos¢ rzeczy robisz sam. Jestes szefem,
handlowcem, administracjg i jednoosobowym dziatem marketingu. To, w jaki
sposoOb bedziesz sprzedawad, obstugiwac klientow i traktowac partneréw
handlowych, wptywa na odbior Twojej marki. Bo jak Cie piszg, tak Cie... kupuja.
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Ze wspolniczka taczy ja nie tylko imie. Lubi wyzwania, cho¢ sama
przed sobg chyba nigdy sie do tego nie przyzna. Po urlopie
macierzynskim postanowita nie wracac na etat, tylko potgczy¢ sity

w spotce i poprowadzi¢ agencje PR. Od 3 lat wspdlnie ubierajg marki
w stowa i wspieraja rozwoj biznesu swoich klientéw. Pasjg zarazaja
innych, organizujac cykl spotkan ,Nie taki PR czarny”, gdzie wspélnie
z zaproszonymi gos¢mi opowiadajg o kulisach budowania marki.

Wszyscy jesteSmy PR-owcami

Nawet jesli nie czujesz sie specem od marketingu, gdy
zaktadasz firme, sam pracujesz na wizerunek swojej
marki. Z poczatku, pojecia takie jak budowanie wizerun-
ku czy komunikacja moga brzmie¢ szumnie, ale przeciez
kazdy przedsiebiorca ma w gtowie wyobrazenie o tym,
jak bedzie wygladata jego firma, jakimi zasadami bedzie
sie kierowac i z jakimi ludzmi chce wspodtpracowac. Czyz
nie tak? Od tego wiasnie zaczyna sie tworzenie strategii

komunikacji marki.

Zanim jednak ubierzesz w stowa marke i stworzysz prze-
kaz, dokonaj rzetelnej oceny i odpowiedz sobie na pytania:
B Jak widzisz swojg marke?

B Jakwidza jg inni?

B Jak chcesz, zeby jg widziano?
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KAROLINA
SIENIAWSKA

Lubi wyzwania, dlatego jak wymyslita, ze otworzy agencje Wordsmith
PR w Olsztynie, tak zrobita. Fighterka, zawsze nastawiona na efekt.

Od kilku lat jest w zwigzku biznesowym ze wspoélniczkg, z ktérg maja
wspolny interes, aby jak najlepiej dba¢ o wizerunek swoich klientéw.

A pézniej:
B Zréb analize SWOT

B 7Zréb analize konkurencji

Co moze pomoéc w stworzeniu obrazu marki? Sprobuj ja
Jucztowieczy¢”. Odpowiedz na pytanie, czy myslac o swo-
jej marce, widzisz mezczyzne w Srednim wieku, pewnego
siebie i zdecydowanego czy mtoda, aktywng mame dba-

jaca o siebie i rodzine. Jesli juz wiesz, kim jestes i dokad

zmierzasz, musisz odpowiednio dopasowa¢ komunikacje.

- 1

Do kazdego komunikatu
musi byC wiasciwie dobrany
Sposob przekazu. Wszystko
zalezy od tego CO i DO
KOGO mowisz.
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Od pomystu do marki - case
study

Zgtosili sie do naszej agencji ludzie, ktérzy na co dzien
prowadzg wiasny biznes w branzy nieruchomosci. Jako
kolejny etap rozwoju biznesu chcg stworzy¢ cykl szko-
len dla 0séb, ktére chciatyby nauczy¢ sie tego, co oni
juz wiedza. Omawiamy koncepcje szkolenia, okreslamy
grupe docelowg oraz mocne i stabe punkty nowego
pomystu na biznes. Atutem jest brak podobnych szko-
len w obszarze, w ktérym specjalizuje sie nasz klient.
Na niekorzys¢ moze dziatac jego mtody wiek i stosun-
kowo wysoka cena szkolenia, cho¢ nieodbiegajaca

od innych nieruchomosciowych kurséw dostepnych

na rynku. PoznalisSmy juz pomystodawcow, przeanalizo-
walismy koncepcje szkolen iich program. W ten sposéb
stworzylismy obraz marki, ktéra chcieliby zbudowac.

Teraz trzeba nadac jej ksztatt.

Przygotowujemy brief dla grafika, ktéry zaprojektuje

logo. Zabieramy sie za opowiedzenie historii, ktora

ma sprzedawac. Tresci, opisy szkolen, korzysci dla
uczestnikdw - te wszystkie informacje muszg znalez¢
sie na stronie www, ktérg po ustaleniu linii graficznej
trzeba bedzie zbudowac. To nowy biznes, wiasne ka-
naty muszg wiec postuzy¢ nie tylko do komunikacji, ale
tez do pozyskania leaddéw. Oprécz strony www i profilu
na Facebooku, obmyslamy, jakie dodatkowe dziatania
nalezy podjg¢, aby dotrzec ze szkoleniami do poten-
cjalnych uczestnikow. Jak w ciekawy i atrakcyjny sposob

je zaprezentowac? Jasne, ze wideo.

Powstajg dwie wersje spotéw - krétka, reklamowa, kto-
rej gfdwnym celem jest sprzedac szkolenia jako pomyst
na biznes, i druga bardziej lifestylowa, ktéra réwniez
sprzedaje, ale zupetnie inne wartosci - niezaleznosg,
wygodne zycie na poziomie, gdzie praca, pasja i rodzina
przenikaja sie, tworzac spdjng catos¢. Wideo trafia do
medidw spotecznosciowych i na www. W wyszukiwar-
ce pojawia sie wizytéwka, strone uzupetniamy o nowe
tresci na blogu i rozpoczynamy kampanie promocyjna,

ktéra ma pomac zdoby¢ pierwszych chetnych na szkole-

nia. Tak oto wystartowat nowy projekt szkoleniowy.




Mitos¢ od sz6stego wejrzenia

Niewazne czy prowadzisz firme samodzielnie, czy
zatrudniasz juz klika oséb, warto na poczatku ustali¢
podstawowe zasady, ktére pozwolg utrzymac standard
ustug i jakos¢ produktow w diuzszej perspektywie.

Jesli dobrze to zaplanujesz, z Twojg markg moze by¢
jak z pierwsza mitoscig. Najpierw zauroczenie i motyle
w brzuchu, ale aby ptomienna mitos¢ trwata przez caty
czas zwigzku, nalezy o niego dbac i go pielegnowac. To
jest wtasnie magia PR-u, bo w gruncie rzeczy chodzi

przeciez o to, aby klienta oczarowac.

Klient musi zobaczy¢ komunikat od czterech do szesciu
razy, aby Ci zaufac na tyle, zeby siegnac¢ po Twoj pro-
dukt. Zanim jednak Twdj produkt czy ustuga zawroca

w gtowie klientowi, musisz mu najpierw uswiadomic,

ze istniejesz. Dlatego tak wazne - zwtaszcza na poczat-
ku - jest, aby pokazywac swojg firme. Popularne loko-
wanie produktu mozna uprawia¢ na mniejsza skale.
Wysytanie e-maili z domeny zamiast prywatnego Gma-
ila, ustawienie stopki kontaktowej, udziat w branzowych
spotkaniach czy lokalnych konferencjach, aby wymieni¢
sie wizytdwkami. To Twoja szansa, aby pokaza¢ marke

i opowiedziec¢ o biznesie. Korzystaj z takich mozliwosci,
bo potrzeba czasu, aby klient mogt Cie lepiej poznac,

a to wiasnie w relacjach tkwi sekret.

Czy my sie znamy?

Nie lubimy kupowac rzeczy od nieznajomych. Znacz-
nie chetniej wybieramy marki, ktére znamy i lubimy.

Dokfadnie tak samo jak w biznesie.
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Za kazdym produktem czy
ustugg stoi cztowiek i jego
emodje.

_

Dlatego, kolejnym krokiem jest wyjasnienie, na czym
polega wyjatkowos$¢ Twojej marki i wzbudzenie sympatii.
Dlaczego klient miatby wybra¢ wtasnie Ciebie? Musisz
uswiadomic¢ mu, ze najlepiej rozumiesz jego potrzeby

i masz najlepsze rozwigzanie.

Jeden na milion

Po udanej pierwszej randce czas lepiej sie poznac. Pa-
mietaj jednak, ze podobnie jak w bajce zawsze pojawia
sie zta krélowa, ktéra zrobi wszystko, aby Cie pokonac.
Dlatego musisz uzbroi¢ sie w konkretne argumenty, kté-
re pokaza, ze Twoja marka jest wyjgtkowa. Nie unikniesz
poréwnan z konkurencjg, przygotuj sie wiec. Zréb krotki
test. Przejrzyj reklamy umieszczone w magazynach albo
przystuchaj sie hastom w bloku reklamowym w TV. Wiesz
juz, ktory lek dziata dwa razy szybciej, jaki proszek jest nr
1w Europie i jaki smak wybrato 56% elféw? Nie musisz
mowi¢, z kim sie poréwnujesz, ani zdradzac technolo-
gii. Wartosciowanie sugeruje, kto jest lepszy i pomaga

w dokonaniu wyboru.

Uzbrojony w asy w rekawie idziesz obwiesci¢ Swiatu
dobrg nowine. No wiasnie, ale czy wiesz dokad idziesz?
Czy wiesz, gdzie bywa Twoj odbiorca, co czyta i jakie
miejsca w sieci odwiedza? Odpowiedzi na te pytania

pozwolg Ci w doborze kanatéw komunikacji. Moze

FIRMER



warto zainwestowac w online marketing, aby klient mogt
wpas¢ na Twojg reklame? A moze marzy Ci sie duzy kon-
trakt i warto pojawic¢ sie w mediach branzowych? Jesli

znasz swojego odbiorce, mozesz skutecznie dopasowac

narzedzia, ktére pozwolg Ci do niego dotrzec.

Debiut w mediach - case study

Na dniach nowy produkt pojawi sie na sklepowych pét-
kach. Firma nawigzata wspotprace z duzg siecig marke-
téw, dzieki ktdrym nowos¢ pozna za chwile cafa Polska.
Przygotowujemy informacje prasowag w dwoch wersjach -
jedng dla mediéw branzowych o nowosci w ofercie
producenta, drugg dla poradnikéw i branzy kobiecej

z dotgczonymi przepisami. Dodajemy zdjecia i wysytamy.

W krétkim czasie w mediach branzowych pojawig sie
pierwsze przedruki. Najwieksze tytuty zaoferowaty wy-
wiady na temat rynku i kierunku rozwoju firmy. Na suk-
ces ztozyto sie kilka czynnikéw: dobry produkt, ktéry rze-
czywiscie wpisuje sie w popularny trend, rozpoznawalna

lokalna marka, ktéra dotychczas nie prowadzita zadnych
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dziatan z mediami. Ciekawy news, gotowy materiat i ini-

Cjatywa wspotpracy daty efekty.

Firma szybko przekonata sie, ze newsy z branzowych me-
diéw czytane sg przez potencjalnych partneréw i kupcéw.
W ciggu kilku dni oferte wspotpracy ztozyto producentowi
kilka renomowanych restauracji, a kolejne duze sieci
sprzedazy kontaktowaly sie, aby zaprosi¢ do rozmowy

0 ewentualnym pojawieniu sie produktu w ich sklepach.

Dotychczas firma nie prowadzita zadnych dziatarh w me-
diach spotecznosciowych. Nowy produkt okazat sie do-
brym pretekstem, aby zadebiutowac na Facebooku i In-
stagramie. Pozytywne reakcje i komentarze odbiorcéw
utwierdzity tylko firme w przekonaniu, ze byt to niezbed-
ny krok. Media spotecznosciowe pozwolity w niedtugim
czasie odkry¢ ,nowg twarz” firmy. Nowoczesna komu-
nikacja, apetyczne grafiki zaczety docierac do klientow,
pracownikéw, odbiorcow i partnerdw firmy. W zaledwie
kilka tygodni i przy niewielkim budzecie reklamowym
udato sie pozyskac kilkuset fanow, ktérzy na biezgco

Sledzg, co stychac w firmie.




Sukces pierwszego wspoélnego projektu PR-owego

zdecydowat o kontynuacji wspoétpracy. Kolejne spotka-
nia pokazaty, ze w firmie brakuje usystematyzowanego
i spéjnego wizerunku. Nowy produkt, ktéry tak dobrze
sprzedat sie w mediach, okazat sie poczatkiem nowego

kierunku rozwoju firmy.

Diagnoza? Nowa strategia komunikadji, hasto przewod-
nie marki i odswiezenie wizerunku - to elementy, ktére
okazaty sie konieczne. W dotychczasowych dziataniach
brakowato wspdlnego punktu zaczepienia, wyrézni-

ka, ktéry identyfikowatby najwazniejsze cechy marki.

Po trzech miesigcach wspotpracy mozemy mowic

0 prawdziwym przetomie. Powstaje nowa strona www,
oferta rozszerza sie 0 nowe produkty, a firma podejmu-
je dziatania promocyjne, dzieki ktérym staje sie bardziej

widoczna i zyskuje wizerunek eksperta.

K+M=WNM

Klient juz zna Twojg marke. Rozpoznaje ja i lubi. Jest

gotowy, aby wybrac jg sposréd innych. Teraz musisz
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zadbac o to, aby ta relacja pozostata na dtuzej. Musisz
zachecac i kusi¢, aby marka caty czas wydawata sie klien-
towi atrakcyjna. Wiasnie temu stuzg promocje czasowe,
mailingi do partneréw handlowych, serie limitowane i in-
formacje w sklepach internetowych o tym, ile oséb juz
kupito ten produkt, a ze w magazynie pozostaty ostatnie

sztuki, to lepiej sie pospieszy¢ zanim kupig to inni.

Pamietaj, ze PRto nie
jednorazowa akcja
promocyjna, a przemyslana

| systematycznie realizowana
strategia.

Dlatego przemysl jg i nie pozwdl klientowi wdac sie
w romans z konkurencjg. Niech Twoja marka bedzie dla

niego dobra. Najlepsza.

FIRMER
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AGATA CHMIELEWSKA

W LEJKU ZAKUPOW

-

Mowi sie, ze ,content is king” i jest w tym wiele prawdy, zwtaszcza ze z roku na rok
firmy z roznych branz zwiekszajg swoje budzety na dziatania z zakresu content
marketingu. Jak zatem wykorzystac te forme maketingu internetowego w lejku

zakupowym klienta?



https://achmielewska.com/

Czym jest lejek
zakupowy klienta?

Lejek zakupowy (zwany takze lejkiem sprzedazowym)
jest wizualnie przedstawionym procesem sprzeda-

zy, ktéry sktada sie z nastepujacych po sobie dziatan
klienta. W swojej pierwotnej formie przyjmowat postac
lejka, szerokiego u goéry, a waskiego na dole, stad jego
nazwa. Obecnie zostat on rozszerzony o dodatkowy

element, jakim jest budowanie lojalnosci klienta.

Lejek zakupowy zasadniczo sktada sie z 2 gtownych faz:

fazy przed zakupem i fazy po zakupie. W fazie przed

zakupem zadaniem jest zainteresowanie klienta Twojg

fot. Kiana Bosman / unsplash.com
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marka, zbudowanie zaufania oraz pomoc w podjeciu
decyzji zakupowej prowadzacej do zakupu produktdow
lub ustug, jakie oferujesz. Z kolei w fazie po zakupie po-
winienes podtrzymywac juz zbudowana relacje, spra-
wi¢, ze klient bedzie chciat ponawia¢ zakupy u Ciebie,

a takze bedzie polecat Cie dalej, czyli stanie sie niejako

ambasadorem marki.

Wszystkie te dziatania mozna zebra¢ w 5 etapdw. Czte-
ry pierwsze sg coraz wezsze z uwagi na fakt, ze liczba
potencjalnych klientow maleje, co jest zjawiskiem

jak najbardziej naturalnym. Etap ostatni, czyli budo-
wanie lojalnosci, rozszerza sie, gdyz liczba lojalnych
klientow powinna rosngc¢, jesli wystarczajgco dobrze

0 nich zadbasz.

Powyzsze etapy sg nazywane roznie, ale w tym artykule

przyjmijmy nastepujgce nazwy:

1. Swiadomosé marki - na tym etapie klient praw-
dopodobnie nie wie o Twoim istnieniu lub nie
pojawiasz sie spontanicznie w jego gtowie, gdy mysli
o zakupie produktow lub ustug, jakie oferujesz.
Wszystkie wysitki powiniene$ skierowac na zmiane
tej sytuacji. D3z zatem do zaistnienia w Swiadomosci
klienta, a takze stworzenia potrzeby zakupowej.

2. Zainteresowanie i budowanie zaufania - po-
tencjalny klient juz o Tobie wie, miat z Tobg pierwszy
kontakt. Zadaniem teraz jest sprawienie, zebys
zostat zapamietany, a takze wzbudzenie zaufania.

3. Rozwazanie - potrzeba zakupowa jest juz bardzo
mocna, a Ty mozesz juz jasno mowic o Twojej ofer-
cie. Tu warto aktywnie wspierac klienta w podjeciu
decyzji zakupowej i przekonac go do wyboru Twoich

produktu lub ustugi.
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4. Zakup, czyli konwersja - najbardziej wyczekiwa-
ny moment, Twoje wysitki zostajg wynagrodzone,
a klient decyduije sie na zakup. Wystarczajaco
g0 zainteresowates i zbudowates takie zaufanie,
ze sposrdd roznych opcji wybiera Ciebie.

5. Lojalnos¢ - gdy klient dokona juz zakupu, duzo
tatwie] i taniej jest podtrzymywac z nim relacje i spra-
wi¢, aby ponownie u Ciebie kupit, niz pozyskiwac
nowego klienta. Dlaczego? Bo klient juz Cie zna, wie,
ze moze Cizaufa¢i czego sie po Tobie spodziewac.
Nie musisz ponownie budowa¢ $wiadomosci, zainte-
resowania i zaufania. Zadaniem jest dbanie o relacje
i wspieranie wiedzg oraz doswiadczeniem podczas
kolejnych zakupdw. Tu tez mozesz pracowac nad
tym, by klient zostawit opinie 0 marce czy produkcie,
a w przypadku e-commerce, takze o samym sklepie.
Idealng sytuacja jest tez, gdy klient poleca Cie dalej,
dzieki czemu pozyskujesz nowych klientéw bez prze-

prowadzania ich przez wszystkie etapy lejka.

Jak wykorzystac content
marketing w lejku
zakupowym klienta?

W pierwszym etapie lejka zalezy Ci na dotarciu do jak naj-

szerszej grupy odbiorcow. Tutaj jeszcze nie targetujesz Scis-

le przekazéw marketingowych ani poszczegolnych dziatan.

Twoj gtowny cel to budowanie duzego zasiegu i genero-
wanie ruchu na stronie. Chcesz dotrze¢ do jak najwiek-
szej grupy odbiorcéw, ktérzy moga by¢ potencjalnie
zainteresowani ofertg. Czes¢ z nich moze by¢ Swiadoma
problemu, jaki mozesz pomac im rozwigzac. Z kolei
drugg czes¢ musisz uswiadomic i tu sprawdzg sie ide-

alnie réznego rodzaju tresci, ktérych dystrybucje warto
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wesprze¢ darmowymi i ptatnymi kanatami promodji, jak

np. Google Ads i media spotecznosciowe.

Content, jaki powinienes tworzy¢, aby spetnic cele, to wszel-
kiego rodzaju bezptatne e-booki, artykuty na blogu, podcast
czy wideo. Swietnie sprawdzajg sie réwniez infografiki, kto-
re niezmiennie od kilku juz lat cieszg sie zainteresowaniem
wsrod uzytkownikow internetu. Nie martw sie tym, ze nie
masz kompetendji do robienia e-bookdw czy infografik -

w sieci znajdziesz wiele narzedzi, ktére Ci w tym pomoga,

np. Fotor oferujgcy gotowe szablony do edycji (rys.1).




Tematy poruszane na tym etapie lejka nalezy dobierac
pod wzgledem ich popularnosci w wyszukiwarce Google
lub w mediach spotecznosciowych. Duzym wsparciem
w ich doborze bedg takie narzedzia, jak: BuzzSumo,

Senuto czy Semstorm.

W drugim etapie uzytkownik miat juz stycznos¢ z Twojg
marka, zapewne ma juz Swiadomos¢ potrzeby zakupo-
wej i wystarczy jg tylko wzmocnic¢. Celem jest przekona-
nie klienta, ze warto Ci zaufac¢ i podzieli¢ sie z Tobg jakas
informacja o sobie, w celu lepszego targetowania prze-
kazu. Zwykle warto dazy¢ do pozyskania adresu e-mail,
dzieki czemu badziesz w stanie wzmocni¢ komunikacje
spersonalizowanym mailingiem. Jednak, aby udostepnic
Ci adres e-mail, jego wiasciciel musi by¢ przekonany,

ze warto sie nim podzieli¢. Stad tez tworzone tresci
muszg nie$¢ za sobg korzysci dla odbiorcy. Swietnie
sprawdzg sie tutaj e-booki edukacyjne, raporty oparte
na prawdziwych badaniach, a takze wszelkiego rodzaju

narzedzia, jak: checklisty, szablony lub aplikacje. Jeszcze

ys 2. Bezptatny kurs mailingowy stworzc

Y przez GetResponse
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bardziej angazujagcym formatem contentu beda z kolei

kursy mailingowe (rys. 2) lub webinary edukacyjne.

W trzecim etapie lejka klient powaznie zastanawia

sie nad zakupem i porownuje dostepne opcje. Jesli
odrobite$ zadanie domowe i udato Ci sie zbudowac
zaufanie klienta, w swoich rozwazaniach bierze takze
Ciebie pod uwage. Jak go ostatecznie przekonac, zebys
wygrat to poréwnanie? Powiedz wiecej o produkcie lub
ustudze, jaka oferujesz. Pokaz, co Cie wyrdznia wsrdd
konkurencji, podkresl Twoje przewagi, a takze daj moz-
liwos¢ przetestowania Twojej oferty poprzez darmowe
okresy prébne lub gwarantowany zwrot produktu
przez dtuzszy czas, niz jest ustawowo przewidziany.

W ten sposob pokazesz uzytkownikowi, ze nie masz sie
czego wstydzi¢, ze wierzysz w swoj produkt i ze dajesz

czas na rezygnacje z zakupu.

W przypadku sklepéw internetowych klienci majg usta-

wowo 14 dni na odstapienie od umowy, ale mozesz
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Rys 3. Recenzja produktu na blogu Katalogu Marzen.

wyj$¢ im naprzeciw i wydtuzy¢ ten czas oraz zagwaran-
towac odestanie zakupdw na Twoj koszt. Méw o tym
gtosno w tresciach, jakie tworzysz, a takze w komunikacji

w mediach spotecznosciowych.

Materiatami, jakimi dodatkowo mozesz przekonac klienta,

sg wszelkiego rodzaju case studies czy prezentacje zawie-

rajgce recenzje (rys. 3) i opinie zadowolonych klientéw.
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Czwarty, diugo wyczekiwany etap bedacy zwienczeniem
Twoich staran to dokonanie zakupu przez klienta. Tutaj
przede wszystkim powiniene$ utatwi¢ uzytkownikowi
proces zakupowy, dbajac, aby nic go nie zniechecito

lub nie sprawito, ze zrezygnuje z zakupéw. Dopiero

po transakcji mozesz starac sie podtrzymac relacje
poprzez ponowne wsparcie dziatu marketingu, a dodat-

kowo obstugi klienta. Tu takze content marketing moze




fot. Yogesh Pedamkar/ unsplash.com

Rys 4. Brand24, narzedzie do monitoringu internetu, organizuje co tydzien webinary pokazujace jak wykorzystac jego funkcjonalnosci

Ci w tym pomac. Przede wszystkim wykorzystaj tresci
na blogu, pokazujace jak dbac o zakupiony produkt lub
edukujace jak z niego korzystac. Z kolei jesli sprzeda-
jesz ustugi SaaS mozesz krok po kroku wprowadzac
klienta w bardziej zaawansowane funkcjonalnosci sys-
temu. Swietnie sprawdzg sie tu webinary (rys. 4) oraz

wideo publikowane na YouTubie oraz w social media.
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Podsumowujac, dobrze zaplanowane dziatania content
marketingowe na Sciezce zakupowej klienta moga
wspomaéc generowanie leaddw sprzedazowych oraz
zwiekszanie konwersji. Warto wdrozy¢ tworzenie przy-
datnych tresci w Twojg strategie dziatan promocyjnych

i jednoczesnie pozycjonowac sie na zaufanego eksper-

ta w branzy.
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fot. Jon Tyson / unsplash.com

SLAWOMIR CZAJKOWSKI

Od ponad 12 lat zwigzany ze swojg pasja, ktérg
jest marketing internetowy. Wspottworzyt
strategie marketingowe dla ponad 500 firm.
Wiasciciel agencji KampanieSEO.pl oraz jeden

z zatozycieli Surfera, docenianego narzedzia
wspierajgcego pozycjonowanie stron w Google.
Dzieli sie wiedzg na szkoleniach, konferencjach
oraz branzowych blogach. Wyrézniony za projekty
SEO, Certyfikowany Specjalista Google Ads
oraz Google Analytics. Autor ksigzki SEO
Playbook. Przekazujac wiedzg, spetnia jedno

z zawodowych marzen.

NA START
W MARKETINGU ONLINE

Dzieki wszechstronnosci, dostepnosci i skutecznosci marketingu internetowego —‘
wypromowanie produktu, ustugi czy marki jest obecnie tatwiejsze niz
kiedykolwiek. Niewielka finansowa czy czasowa inwestycja potrafi przyniesc
niesamowite efekty w postaci zwiekszenia sprzedazy produktéw czy pozyskania

L nowych klientdw na oferowane ustugi.



Z drugiej strony, liczba dostepnych rozwigzan powoduje
zagrozenia. tatwo jest ,przepali¢” budzet na nieefektyw-
ne kampanie reklamowe z niewtasciwymi komunikatami,
propozycjami wartosci czy targetowanie do nieodpo-

wiedniej grupy odbiorcow.

Poruszanie sie po $wiecie marketingu online wymaga
podstaw, ktore pozwolg lokowac budzet efektywnie.

W artykule znajdziesz przepis na efektywny start,
a nastepnie dowiesz sie, jak oszacowac potencjat po-
szczegblnych kanatow. Podsumowaniem bedzie lista,
ktora krok po kroku przedstawi algorytm i kolejnos¢

niezbednych dziatan.

Niewiele potrzeba, zeby zaczgc

Czesto wyobrazamy sobie, ze do rozpoczecia jakich-
kolwiek dziatan promocyjnych potrzebujemy strony
internetowej, identyfikacji wizualnej, skategoryzowa-
nych i szeroko opisanych wszystkich ustug, najlepiej

z mnoéstwem profesjonalnych zdjec¢. Rzeczywistosc jest
inna, a zwlekanie z promocjg sprawia, ze tracimy czas,
ktory jest bezcenny szczegdlnie na poczatku drogi do
sukcesu. Dla wiekszosci nowo powstatych firm, wy-
korzystanie marketingu internetowego jest mozliwe

zdecydowanie szybciej.

Co zrobié, zanim
zbudujesz witryne?

W pewnym momencie, posiadanie wfasnej strony
internetowe] bedzie najprawdopodobniej koniecznoscia.
Miej jednak Swiadomos¢, ze stworzenie, a nastepnie

utrzymanie witryny to kolejne pozycje na dtugiej liscie
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kosztéw, dlatego przy ograniczonych mozliwosciach
finansowych skup sie na efektywnym wykorzystaniu
,darmowych” opcji promocji, a wraz z rozwojem firmy
zlecisz przygotowanie profesjonalnej witryny, co otworzy

kolejne mozliwosci promogji.

Strona www nie jest
niezbedna, aby pozyskiwac
pierwszych klientow.

_

Inwestujgc swoj czas, mozesz stworzy¢ fanpage na FB

i innych platformach social media, zweryfikowac firme
w Mapach Google, a takze uzy¢ lokalnych i ogélnopol-
skich portali ogtoszeniowych, tworzac wizytowki firmy
wraz z opisem oferowanych produktéw lub ustug. Testu;
rézne komunikaty, konfiguracje produktéw, propozycje
wartosci. Kieruj komunikacje do réznych grup doce-
lowych (na przykfad za posrednictwem social media),
udzielaj sie na forach, staraj sie pokaza¢, dlaczego Twoja

oferta jest atrakcyjniejsza od konkurendji.

Nawet jezeli dziatania bedg nieco chaotyczne, zosta-
wig po sobie cenne doswiadczenie i przetarte szlaki
przed kolejnymi wyzwaniami. Pierwsze sprzedane
produkty lub ustugi w tym okresie nie tylko utwierdza
w przekonaniu, ze odniesienie sukcesu jest mozliwe,
ale rowniez pozwolg na pozyskanie budzetu na rozwdgj
firmy, poprawienie efektywnosci, optymalizacje oferty,
realizacje strony internetowej, promocje oraz kreowa-

nie kanatow sprzedazowych.

Najwiekszym ograniczeniem i wadg poczgtkowych

dziafan jest skala. ,Darmowe” kanaty marketingowe
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najczesciej nie bedg w stanie zapewnic na tyle duzej
ekspozycji, aby rozwdj firmy byt stale mozliwy. Liczba
platform social media, lokalnych portali czy serwiséw
ogtoszeniowych jest ograniczona, dlatego nawet jezeli

kanaty sg skuteczne, trzeba szukac dalej.

Wiasna strona internetowa

Stworzenie strony internetowej otwiera mndstwo moz-
liwosci w obszarze marketingu internetowego. Zlecajac,
a nastepnie akceptujgc projekt, pamietaj o koniecznosci

pokazania produktéw lub ustug w atrakcyjny sposéb.

Potencjalny klient od razu

PO wWejSciu na strone
powinien wiedzie¢, ze znalazt
oferte, ktorej szukat.

_

Wazne, aby umiesci¢ w widocznym miejscu dane

kontaktowe oraz CTA, czyli wezwanie do dziatania

zachecajace do wypetnienia formularza kontaktowego

lub potaczenia telefonicznego.

Strona powinna dziata¢ szybko, a informacje muszg by¢
czytelne dla wszystkich uzytkownikdw niezaleznie od
typu urzadzenia czy wielkosci ekranu. Bardzo waznym
elementem jest konfiguracja Google Analytics oraz wery-
fikacja strony w Google Search Console. Nie bagate-
lizuj znaczenia analityki. Sprecyzowanie celdw oraz
przygotowanie strategii mierzenia konwersji pomoze
wyciggac¢ odpowiednie wnioski, 0szczedzi¢ mnostwo
czasu oraz srodkdéw finansowych. Dopiero na tym
etapie, gdy witryna jest odpowiednio przygotowana,
mozliwe jest uruchomienie kolejnych dziatan i testow

w obszarze marketingu online.

Pierwsze testy marketingu
online z niskim budzetem

W przypadkach, gdy nie prébowates jeszcze pozyski-
wac klientéw poprzez marketing internetowy, pierwsze

testy realizuj ostroznie, z relatywnie niskim naktadem

czasowym oraz finansowym. Zadaniem testu nie




jest pozyskanie wielu klientéw (chociaz moze sie tak
zdarzy¢), ktérzy zapewnig funkcjonowanie firmy przez
wiele miesiecy. Celem testowania jest selekcja kanatow,
ktére na danym etapie dziatalnosci sg efektywne i gwa-

rantujg optymalny zwrot z inwestycji.

Liczba mozliwos$ci moze
przyttaczac

Promocja firmy w social media, pozycjonowanie

w wyszukiwarkach, kampanie Google Ads, Display
czy lokalne portale ogtoszeniowe to tylko niektére

z potencjalnych kanatéw, ktére mozesz wykorzystag,
promujgc produkty lub ustugi. Rzetelny test kanatu
wymaga znajomosci przynajmniej podstawowych

funkcjonalnosci i mozliwosci.

tatwo wyciagnac niewtasciwe
whnioskKi

Inwestujgc budzet w probng kampanie, fatwo jest popet-

ni¢ bfad, a wérdd tych najczestszych spotykam:

B zbyt powierzchowne testy, ktére dotyczyty niewielkiej
czesci mozliwosci danego kanatu marketingowego,

B zbyt krétkie testy realizowane na matej, nierepre-
zentatywnej grupie odbiorcow,

B Dbfedne zatozenia dotyczgce propozycji wartosci, tre-
Sci, komunikatéw marketingowych (jako sprzedaw-
cy lub ustugodawcy mozemy patrze¢ na produkt
z innej perspektywy niz klienci),

B testowanie zbyt wielu rozwigzan jednoczesnie co
utrudnia wycigganie wnioskow,

B Dbrak strategii analityki, opieranie sie na niepet-

nych danych,

59

B zakfadanie, ze kazda agencja reklamowa ma
wymagang wiedze i przeznaczy odpowiednig ilos¢
Czasu na testy,

B zle okreslanie celéw (np.: osiggniecie top 10 dla poje-
dynczej frazy w Google zamiast pozyskanie klienta),

B skreslenie kanatow marketingowych, ktére
na jednym z wczesniejszych etapéw okazaty sie

mniej skuteczne.

Pozycjonowanie stron w Google

Szczegblng uwage chciatbym zwrdci¢ na kanat zwigzany
z pozycjonowaniem strony w wynikach organicznych,

poniewaz prowadzac agencje Kampanie SEO przez

12 lat, a obecnie wspottworzac Surfera, z tym kanatem

mam najwiecej do czynienia.

Przed rozpoczeciem
pozycjonowania koniecznie
nalezy przeanalizowac ruch
organiczny konkurentow

| potencjat branzy,

a nastepnie przygotowac
strategie i plan.

_

Warto zaczac od fatwiejszych lokalnych fraz, aby wyniki
pojawity sie stosunkowo szybko, nastepnie przejs¢ do
trudniejszych, dla ktorych osiggniecie dobrych pozycji
jest mozliwe dopiero po kilku miesigcach pracy.
Pozycjonowanie ma swoje wady i zalety. Najwiekszg

wadg jest czas testu, nie da sie szybko sprawdzi¢, czy
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https://surferseo.com/
https://www.kampanieseo.pl/
https://surferseo.com/

kanat bedzie przynosit optymalny zwrot z inwestycji, acz-
kolwiek mozna podeprzec sie testowa kampania ptatna
(wyniki sponsorowane w ramach Google Ads) w celu
oceny skutecznosci poszczegodlnych fraz oraz propozycji
wartosci. Test z wykorzystaniem Google Ads nie jest
idealnym rozwigzaniem, ale umozliwia podejmowanie

decyzji podpartych danymi zdecydowanie szybciej.

Pamietaj, ze w wynikach organicznych znajdziesz
réwniez mapy, grafike, filmy na YouTubie. W poczatko-
wej fazie zadbaj szczegdlnie o Mapy Google, poniewaz
wypozycjonowanie swojej wizytowki wymaga relatywnie
mniej pracy i jest mozliwe w krétszym czasie niz w przy-

padku standardowych wynikow.

10 krokéw, ktére nalezy
wykonaé¢ w marketingu
internetowym

1. Zarejestruj domene internetowa.

2. Utworz i uzupetnij profile w social media, zadbaj
0 systematyczng aktywnosc.

3. Zweryfikuj firme w Google Maps (tutaj informacja
jak krok po kroku zweryfikowac wizytéwke w Google
Maps) i uzupetnij jak najwiecej danych (adres, telefon,
godziny otwarcia, zdjecia, opis podstawowych ustug).

4. Postaraj sie pozyskac kilka opinii.”
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fot. Adi Goldstein / unsplash.com

5. Wykorzystaj budzetowe kanaty promodji (grupy
FB, portale ogtoszeniowe i aukcyjne, wartosciowe
katalogi firm).

6. Zle¢ stworzenie responsywnej strony internetowej
i przygotuj opis oferty.

7. Przygotuj cele i strategie analityki, podepnij Google
Analytics oraz zweryfikuj strone w Search Console.

8. Okresl budzet, wybierz kanaty do testéw (na przy-
ktad: Facebook Ads, Google Ads, SEO) oraz weryfikuj
sygnaty w GA i GSC.

9. Na podstawie wynikéw testéw zdecyduj o przesu-
nieciu czesci srodkéw na optymalny kanat i sprobuj
maksymalnie wykorzysta¢ potencjat.

10. Po pewnym czasie ponownie wrd¢ do testéw tych

samych lub nowych kanatéw.

Posiadajac duze zasoby czasowe, wiele z tych zadan
jeste$ w stanie zrealizowac¢ we wiasnym zakresie. Za-
trudnienie agencji SEO bedzie niezbedne przy punktach
7,8110, ale nawet przy wspotpracy z agencjg warto
wiedzie¢, jaki jest cel i plan poszczegdlnych zadan. War-
to zapytac o plan, strategie testow, aby mie¢ pewnos,
ze wspotpracujesz z profesjonalistami, ktérzy sg w sta-
nie rzetelnie sprawdzi¢ poszczegdlne kanaty, poniewaz
skutecznos$¢ marketingu bedzie kluczowa dla rozwoju

Twojego biznesu.



https://www.kampanieseo.pl/blog/jak-dodac-restauracje-do-mapy-google-i-pozyskac-klientow
https://www.kampanieseo.pl/blog/jak-dodac-restauracje-do-mapy-google-i-pozyskac-klientow
https://www.kampanieseo.pl/blog/jak-dodac-restauracje-do-mapy-google-i-pozyskac-klientow

rozmanwin
DOMINIKA MIKULSKA

DR PIOTR WASYLUK

W Twoim osiedlowym sklepie potka z zywnoscig bio w ciggu zaledwie roku przeobrazita

sie w 3 regaty, a przy kasie co trzecia osoba ptaci telefonem, co druga pakuje zakupy
do tekstylnej torby. Cérka nie biega po centrum handlowym, ale kazdg wolng chwile
spedza, pomagajac w projekcie wolontaryjnym lub edukujgc sgsiaddw w kwestii
segregacji Smieci i rychtego konca Swiata z winy miesozercéw. Smartwatch z monitorem
aktywnosci ma na reku juz chyba kazda osoba w Twoim cross boksie, co druga
rozmawia przez niego w czasie ¢wiczen.

Zyjemy w $wiecie, w ktorym jeszcze nigdy nasze zycie i konsumpgcja tak intensywnie
nie podlegaty trendom. Skad one sie biorg, jak ksztattujg, gdzie ich szukac i jak
wykorzystywac informacje o nich, rozmawiam z dr. Piotrem Wasylukiem - badaczem
trenddw i projektantem, moderatorem metody Service Design, filozofem, zastepcg
dyrektora w Instytucie Filozofii UWM, wspéttwdrcg programu studiéw na kierunku

Analiza i kreowanie trenddow.




Dlaczego badania trendéw znalazty sie w ob-

szarze zainteresowania... filozofa?

Zajmowatem sie dos¢ specyficzng dziatka filozofii,

a mianowicie filozofig historii. Tam dos¢ mocno za-
znaczony jest element syntez. Zbiera sie pewne fakty
historyczne i tworzy na ich podstawie tzw. historio-
zofie, czyli wizje rozwoju Swiata. Ta zdolnos¢ syntezy
jest bardzo bliska analizie trendéw. To, co dostrzegam
we wspotczesnej filozofii i co mnie w niej irytuje, to

jej brak odniesienia do rzeczywistosci, operowanie
abstrakcyjnymi teoriami. Brak w niej tez praktycznosdi,
ktorej szukam. Wspotczesni filozofowie przestali byc
komentatorami $wiata. Stad trendy, bo trendy sg takim
komentowaniem rzeczywistosci, ktérego wykorzystanie

moze miec¢ bardzo praktyczny wymiar.

Trendy z angielskiego znaczy modny. Na ile
moda, jako pewien system komunikacji, a tym
samym przejaw ekspresji cztonkéw danej zbio-

rowosci, moze by¢ utozsamiana z trendem?

A moze mylona?

Trendy to nie sg mody, cho¢ w takim potocznym odbio-
rze bardzo czesto sg ze sobg utozsamiane, a pojec tych
uzywa sie wymiennie. Trendy sg zjawiskami szerszymi

niz sezonowe fascynacje, ktére sie z modami utozsamia.

Zrédtostéw pojecia trend to ,zwrot”, czyli co$, co pokazu-

je nowos¢, gruntowng, radykalng i powoli ogarniajaca
wszystkich zmiane. A jednocze$nie zmiane pewnego pa-
radygmatu myslenia. Mamy tu jedng ogromna roznice -
trend nie jest krétkotrwatg fascynacja, to diuzsza ten-
dencja. To mody korzystajg z trenddw, nigdy odwrotnie.
Przyktadem moze by¢ tu silny w tym momencie trend
zero waste, ktory jest zrédtem wielu mod, np. korzystania

z wielorazowych butelek osobistych.
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O ile moda to krotkotrwata
fascynacja, trend jest czyms
obiektywnym, czyms,

co decyduje 0 naszym
mysleniu i dziataniu

W Sposob diugotrwaty.

o W

I Jakszeroko na to patrze¢?

Trendy pojawiajg sie wszedzie, we wszystkich sferach
rzeczywistosci. Jest taki model, nazywa sie STEEPLE (jego
nazwa to akronim). Okresla obszary, w ktérych funkcjo-
nuja trendy - od tych spotecznych, przez technologicz-
ne, naukowe, ekonomiczne, sSrodowiskowe, az po praw-

ne i edukacyjne.

Inne ujecie to spojrzenie poprzez pryzmat zasiegu. Mamy
mikrotrendy, ktére maja charakter lokalny, pojawiaja

sie w matym wycinku, matej sferze - czy to geograficz-
nej, czy dziatalnosci cztowieka, w wyodrebnionej grupie.
Na drugim biegunie mamy megatrendy, ktére majg cha-
rakter wszechobejmujacy, ekspandujg i przenikaja przez
wszystkie sfery rzeczywistosci. Wracajac do przyktadu zero
waste, ten trend o podtozu Srodowiskowym pojawia sie
silnie w sferze spofecznej - zmienia ludzkie zachowania,
w sferze ekonomicznej - caty rynek reaguje na to, ze lu-
dzie segreguja Smieci i chcg ich mniej produkowag, a jesli
chodzi o edukadje - tu mamy mnaostwo inicjatyw wpajania

postaw i zachowan z nim zwigzanych.

Jak rodzi sie trend? Jaka jest mechanika jego

tworzenia i rozwoju?




Trend to jest takie zjawisko, ktére bierze sie z synte-

zy pewnego rodzaju sygnatow. To pojecie sygnatéw
warto sobie zapamietac. Co jaki$ czas w rzeczywistosci
pojawiajg sie sygnaty, raz sg silne, innym razem sta-

be, raz skupione, innym razem bardziej rozproszone.

| w uktadzie tych sygnatdw kto$ nagle zaczyna dostrze-
gac powigzania, pewien schemat. Na podstawie serii
sygnatéw, ktére cos fgczy, mozna stwierdzi¢, ze pojawia

sie jakis trend.

Poczatkiem trendu jest wiec ten sygnat - cos sie pojawia,
czasem jakie$ wydarzenia. Inicjatorem moze byc¢ grupa
ludzi, moze byc¢ jedna osoba, ktdra jest wptywowa, jest
innowatorem, prébuje eksperymentowac, zrobi¢ cos$ no-
wego. Innowatorzy tworzg te impulsy, ktére przechodzg
kolejne fazy rozchodzenia sie w spotecznosci. Najpierw
podchwytuja je tzw. early adopters, o ktorych tez czesto
mowi sie jako o trendsetterach. To ludzie, ktorzy lubig
nowosci, fatwo je adaptuja i chetnie powielajg, lubig tez
o tym mowic. Nastepnie wchodzimy w faze, w ktérej
skala zaczyna by¢ juz zauwazalna, najpierw wczesna

wiekszos¢, a podzniej mozemy juz mowic 0 Masowosci.

Ta mechanika zaczyna sie zawsze od sygnatu, impulsu
innowacyjnego, zwrotu. Niektorzy okreslajg to mianem
spotecznej dewiacji, czyli odchyleniem od obowigzu-
jacej spotecznie normy. Jest taki wspotczesny teoretyk
ekonomii - Coimbatore Krishnarao Prahalad - i on

w moim odczuciu jest wtasnie dewiantem. Zaprezen-
towat nowy sposob postrzegania ekonomii oparty

na zaspokajaniu potrzeb. Nie zysk jest wyznacznikiem,
a potrzeby konsumentdéw. Dzis ta koncepcja juz nie
szokuje jak kiedys. Bo odchylenie z czasem staje sie

nowa norma.
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Od czego moze zaleze¢ dynamika rozwoju
trendu? Od czego zalezy to, ze niektére sygna-
ty, impulsy, majg szanse zyska¢ ten zauwazal-

ny zasieg, przy ktérym méwimy juz o trendzie?

Nie ma na to jednej teorii, nie ma przepisu. Mozna jed-
nak pokusic sie o sformowanie kilku warunkow koniecz-

nych, by z sygnatu rozwinat sie trend.

Pierwszy to taki, ze musi on by¢ odpowiedzig na pewne
wyzwania, pewne potrzeby. Drugi warunek, by trend
magt sie upowszechni¢, jest dos¢ oczywisty - ludzie
muszg zostac o nim poinformowani. Muszg byc jakies
kanaty dotarcia, a te role, oprécz tradycyjnych kanatow
informacyjnych, swietnie realizuje moda. Bo modne
mogg byc¢ nie tylko ubidr, fryzura, styl muzyczny czy
artystyczny, ale takze Swiatopoglad i pewien sposob
postepowania, czyli ogélnie rzecz biorgc styl zycia, ktéry
staje sie popularny w jakims czasie w jakims sSrodowisku.
Myslac o potencjale rozwoju trendu, musimy odrzuci¢ li-
niowe postrzeganie rzeczywistosci, do jakiego przywykli-
Smy, takie XIX-wieczne, przyczynowo-skutkowe. Trendy
nie rozwijaja sie liniowo. Zanikajg, a potem wybuchajg

z nowa sitg. Rozszczepiaja sie i kwitng na poboczu, pod-
czas gdy gtéwna linia zamiera. Z czegos, co miato miec
zastosowanie w matej skali, dla matego wyspecjalizowa-
nego wycinka, matej grupy odbiorcéw, nagle ekspandujag

na catg spotecznosc.

I Mozesz podac przyktad?

Spéjrzmy tu chocby na rozwdj trendu tzw. projektowa-
nia uniwersalnego. Zaczeto sie od tego, ze rozwigzania
projektowane dla 0séb z konkretnymi niepetnospraw-
nosciami ruchowymi upowszechniaty sie i zaczynaty

stuzy¢ takze ludziom sprawnym. Teraz projektuje sie
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od razu ,dla wszystkich” z nieuwzglednieniem interesu

wszystkich grup.

Nie mozna jednoznacznie przewidzie¢ dynamiki trendu
i konkretnego kierunku, w jakim bedzie sie on rozwijat.

Trzeba przyjac rozwdj sieciowy.

Czy trendy rozwijaja sie naturalnie, czy mozna

wspomagac ich rozwéj?

Trzeba zadac sobie pytanie: Czy da sie sztucznie wykre-
owac tendencje, ktéra bedzie trwata? No i drugie: Czy to sie
optaca? Mode opartg na trendzie mozna tatwo wykreowac,

napompowac, zmonetyzowac, a pdzniej nawet wygasic.

Czasami duzo fatwiej
dopasowac dziatania do
trendu, ktory juz istnieje,

| z niego korzystac. Wtedy
mozna Nawet go ksztattowac.

_

W skali Swiatowej, wielkim koncernom to Swietnie
wychodzi. Natomiast, by cos stato sie trendem, trzeba
znacznie wiecej czasu i musi by¢ w tym jakas prawda.
Ludzie teraz sg wyczulenia na fatsz, sztucznos¢ sytu-

acji. Trend zadziata, gdy naturalnie wejdzie w potrzeby
ludzkie. Wezmy za przyktad filozofie marki lkea ,fess is
more”, czyli osadzone w realnej tendencji do obiektywnie
zachodzacego i zauwazalnego procesu zmniejszania po-
wierzchni mieszkan w miastach oraz w trendzie ograni-
czania konsumpcjonizmu (minimalizmu?) poszukiwanie

rozwigzan wielofunkcyjnych i kompaktowych.




Lepiej rozwijajg sie i utrzymuja trendy oparte
na pozytywnych emocjach, wzmacnianiu czy ra-

czej na oponowaniu, buncie przeciwko czemus?

Odpowiem troche na opak, troche tytutem wstepu. To,

na co warto tez zwroéci¢ uwage to to, ze kazdy trend ma
zawsze swojg antyteze - jest trend i kontratrend. Wezmy
na przyktad sztuczng inteligencje. Z jednej strony sg rozwoj
i zwolennicy utatwien, jakie ona przynosi, z drugiej strony
stojg przeciwnicy gloszacy, jak wielkim zagrozeniem jest
ona dla autonomii cztowieka w przysztosci. To samo sie
dzieje z samochodami - jest trend, by budowa¢ samocho-
dy bardziej ekologiczne, bo nie mozemy sie przeciez bez
nich obejs¢, ale s tez podejmowane dziatania, by usunac

je z centrow miast i ograniczac wydobycie ropy.

To, co niesie ze sobg pozytywny przekaz, w moim odczuciu
bardziej trafia do ludzi. Lepiej dziata to na nas, jako odbior-
cow, konsumentdw kultury. Natomiast z drugiej strony,

lek jest bardzo silnym motywem dziatar cztowieka. Mozna
tworzy¢ pozytywne akcje w kontekscie negatywnych zja-
wisk. Zagrozenia cywilizacyjne, Srodowiskowe sg przeciez
czyms negatywnym, a nadbudowywanych jest na nich

wiele pozytywnych dziatan czy ruchéw spotecznych.

Chciatbym jeszcze odpowiedzie¢ na to pytanie w kon-
tekscie biznesu. Z punktu widzenia etyki wydaje sie to
daleko bardziej wiasciwe, by sprzedajac, odwotywac sie
do tych pozytywnych rzeczy. W moim odczuciu, rzadziej

wtedy zostaniemy oskarzeni o manipulacje.

Dotknates biznesu, to kierunek, w jakim
chciatabym, by juz teraz zmierzata nasza
rozmowa. W jaki sposéb mozna te wiedze wy-

korzystac? Identyfikacja i analiza trendéw -

komu to potrzebne?
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Wszystkim jest to potrzebne, nie tylko w biznesie, ale tez

we wszelkiego rodzaju instytucjach.

W bardzo zmiennym Swiecie informacje o tym, co moze
przynies¢ przysztos¢ w perspektywie 10-15 lat, moga
decydowac o zdobyciu przewagi konkurencyjnej, ale
moga takze zawazy¢ na by¢ albo nie by¢ firmy, badz
nawet catego sektora. Wiedza o trendach jest zatem
niezbedna wszystkim, ktérzy myslg o swoim biznesie

i planujg go w perspektywie strategicznej, czyli minimum

5 lat do przodu.

Analiza trenddw stuzy temu,
by zarzgdzac terazniejszoscig
dla lepszej przysztosci.

_

Niestety jeszcze niewielu to dostrzega, w Polsce rynek

na to dopiero sie rozwija.
I Gdzie szuka¢ takiej wiedzy?

Najczesciej w kontekscie analizy trendéw mdwi sie o ba-
daniach foresightowych. Ich celem jest przede wszystkim
wskazanie i ocena przysztych zdarzen, potrzeb, szans i za-
grozen zwigzanych z rozwojem spotecznym i gospodar-
czym oraz przygotowanie odpowiednich dziafar wyprze-
dzajgcych z dziedziny nauki i techniki. Foresight jest zatem
zaréwno dziedzing badawczg, jak i praktycznym przedsie-
wzieciem, podejmowanym w wielkiej skali - na poziomie
decydentow krajowych, instytucji ponadnarodowych,
reprezentujacych rézne grupy interesow. Raporty fore-
sightowe s3 najczesciej ogélnodostepne, wypuszczajg je

miedzynarodowe agencje konsultingowe.
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W sferze takiej moze troche blizszej przedsiebiorcom -
warto Sledzi¢ trendwatcherdéw czy wyspecjalizowane fir-
my zajmujgce sie wytapywaniem sygnatow i Sledzeniem
ich rozwoju, takich jak Deloitte czy Macmillan, a na grun-
cie krajowym - Natalia Hatalska, Zuzanna Skalska. One
takze wypuszczajg okresowo rézne opracowania, ktére -
zwlaszcza w obszarze trendéw konsumenckich - moga

by¢ bardzo uzytecznym Zrédtem wiedzy.

Czy jednak mata firma jest w stanie sama
przetworzy¢ i zaadaptowac taka wiedze, ser-

wowang jednak na poziomie dos¢ ogéinym?

Oczywiscie nie kazda firma ma swoj dziat B+R, dlate-
go zdiagnozowanie trenddw wokaot swojej branzy czy
dziafalnosci mozna zleci¢ podmiotowi zewnetrznemu.
A na podstawie uzyskanych wynikéw szukac péznie]
podpowiedzi, w jaki sposdb zjawiska, ktore sie rozwi-
jaja, moga wptyna¢ na naszg sytuacje. To nieodtgczny
element analizy ryzyka. W sytuacji, gdy np. zaczynamy
dostrzegac, ze koniunktura w naszej branzy zaczyna
stygna¢, mozemy szukac przyczyn, w przypadku niekto-
rych branz - nawet i ratunku. Taka analiza moze pomdc
takze w poszukiwaniu nowych szans - przy wprowadze-
niu nowego produktu, planach obstugi nowego rynku
czy grupy klientéw, az do zmiany modelu biznesowego.
Analiza i diagnoza trenddw same w sobie nie rozwigzg
problemoéw firmy, nieuchronnie i niechybnie otworzg
natomiast pare ,klapek” w gtowie wiasciciela i pracow-
nikéw. To bardzo dobre kompaktowe narzedzie do
tego, zeby przeanalizowac wszystkie konteksty i uru-
chomi¢ wyobraznie w celu wygenerowania konkretnych
pomystow — i na nowe rozwigzania, i na ich wdrozenie
w dziatania firmy. | to sie rzeczywiscie udaje, gdy analiza

trenddw jest faktycznie potgczona z praca projektowa,
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w ktorej biorg aktywnie udziat osoby z wewnatrz organi-

zadji, ktéra jg zleca.

Czy wykorzystuja to tylko wielkie marki? Czy
to tylko ich domena? A moze mate i Srednie

firmy tez mogg?

Realizowatem projekty dla kilkudziesieciu klientéw - ba-
dania, warsztaty. Od instytucji dziatajgcych pro bono,
szpitale, po lokalng firme sprzedajaca produkty runa

leSnego na rynki wschodnie.

Na analizie trendéw moze
skorzystac kazdy, kto zda
sobie sprawe, ze pewne
rzeczy juz nie dziatajg,

ze Czas wWyjs¢ poza utarte
Sposoby dziatania.

_

Swiat sie zmienia i to w sposéb tak radykalny i szybki jak
jeszcze nigdy dotad. Mate firmy sg na tyle elastyczne,
ze moga wstrzelac sie w trendy, inspirowac sie nimi

i naich fali ptynac.

I Dziekuje za rozmowe.
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fot. Jon Tyson / unsplash.com

ROZNORODNOSCIA W IT.
WSTEPNE WYNIKI BADANIA
DIVERSITY HUB | SODA

DR TOMASZ KATARZYNA DR JOLANTA

DABROWSKI LESZCZYNSKA-BOHDAN MA)

Lepsze zrozumienie wyzwan sektora ITC pozwoli na wzmocnienie sie organizacji
na arenie miedzynarodowej i catej gospodarki, ktéra coraz mocniej opiera sie
na nowych technologiach. W tym celu wiosng 2019 rozpoczeto sie badanie
poswiecone wyzwaniom, jakie przed sektorem spotek technologicznych stawia
zarzadzanie roznorodnoscia. Dzieki potgczeniu zaplecza merytorycznego Think
Tanku Diversity Hub oraz Software Development Association Poland (SoDA)
przebadane zostaty mate i Srednie firmy IT, by oceni¢ potencjat z perspektywy
szerszej niz korporacyjna.



Okazuje sie, ze jeden z najbardziej dochodowych
sektoréw polskiej gospodarki jest jednoczesnie jednym
z bardziej homogenicznych. Pogon za talentami, kre-
atywnymi i innowacyjnymi rozwigzaniami generowany-
mi przez spotki technologiczne wydajg sie przestaniac
znaczenie D&, co stanowi swego rodzaju paradoks.
Takie podejscie prowadzi do ograniczenia potencjal-
nego zysku, ktéry w samych Stanach Zjednoczonych

szacowany jest na 400 miliardéw dolardw.
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DR TOMASZ
DABROWSKI

Wspotlider Think Tanku Diversity Hub oraz European D&l Network.
Wspéttworzy i koordynuje korporacyjne projekty badawcze

oraz wdrozeniowe w obszarze Diversity & Inclusion na rynku
korporacyjnym. Naukowo zwigzany z Uniwersytetem Jagielloriskim

DR JOLANTA MA]

Diversity Hub, naukowo zwigzana z Politechnikg Opolska. Specjalizuje
sie w zarzadzaniu réznorodnoscia i inkluzjg ze szczegdlnym naciskiem
na analize modeli implementacji tych strategii w organizacjach oraz
raportowania réznorodnosci.

KATARZYNA
LESZCZYNSKA-BOHDAN
Iquis maiones totatquide ad qui ullorerum repe volorrum, sum nem
dolorem quiam estem qui beatatem. Nem facest voluptaqui nos est,
que nimpore et oditibe aruntis simillaudae poriae prae plandipicia

volla vel eat officata debis minis et everes moluptae nes doluptatem
audi officiissimo voluptat porpor modis et auditatas ut offictem ipis

D&l w sektorze spétek
technologicznych - obecny

stan rzeczy

Diversity Hub i Software Development Association Poland
(SoDA) zrealizowaty badanie wsréd przedstawicieli matych
i Srednich spdtek technologicznych w Polsce na temat
wyzwan w zarzadzaniu réznorodnoscig i wigczeniem

(Diversity & Inclusion, w skrécie D&).
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W celu pobudzenia dyskusji nad znaczeniem kwestii
réznorodnosci w branzy technologicznej ponizej pre-
zentujemy czesciowe wyniki badania ilosciowego. Peten
raport z projektu badawczego zostanie opublikowany

na koniec 2019 roku.

W badaniu wzieto udziat 121 przedstawicieli firm, w tym

56 0s6b z poziomu C/whascicieli (wykres 1).

Wykres 1. Procentowy

niu, wedtug liczb

oty udziat w bada

Zgodnie z zatozonym celem badania, respondenci
reprezentowali gléwnie mate i Srednie przedsiebiorstwa.

Badania realizowane byty metodag CAWI.

Wstepne wyniki badan wskazujg niewystarczajacg Swia-
domos¢ znaczenia i potencjalnych korzysci wdrozenia

D&l w branzy ITC, co ma odzwierciedlenie w braku przeto-
zenia na strategiczne postrzeganie dziatan z tego obszaru.
Zarzadzanie réznorodnoscia nie jest kwestig strategiczna
dla ponad potowy respondentow. Niewielkg zmiane moz-
na zanotowac wsrod odpowiedzi 0séb reprezentujgcych

poziom zarzadczy lub wiascicielski. Wsrdd tej grupy 46%
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dostrzega strategiczne znaczenie D&l dla wiasnych firm,
az 31,67% nie ma zdania w tej kwestii, a ponad 21% nie
uwaza D&l za watek strategiczny. Wyrazone w badaniu po-
dejscie moze czesciowo wynikac z niezrozumienia, czym
wiasciwie jest zarzadzanie réznorodnoscig oraz czym rozni
sie od np. przeciwdziatania dyskryminacji. Wskazuje na to
znaczny odsetek (az 88,88%) deklaradji, iz procesy HR-owe
w firmie realizowane sg w sposob zgodny z zasadg réw-
nych szans, tj. nie ma ryzyka wystapienia zachowan dyskry-
minujacych kogokolwiek ze wzgledu na pte¢, wiek, niepet-

nosprawnos¢, orientacje seksualng czy pochodzenie.

Deklaracje respondentéw dotyczace Swiadomego
zarzadzania réznorodnoscig potwierdzajg deprecjono-

wanie znaczenia D&l.

W analizowanych obszarach réznorodnosci kazdorazo-
wo ponad 80% respondentéw przyznawato, ze w ciggu
ostatniego roku firma nie podejmowata zadnych dziatan
(szkolen, dziatary promocyjnych, doradczych, wsparcia

dla personelu etc.), przy czym w obszarze religii/wyzna-
nia deklaradje te siegnety 93,94%, a w przypadku LGB-
TQ 92,93%. Zaledwie pojedynczy respondenci ocenili
dziafania w firmach jako wystarczajgce: 2,02% w obszarze
ptci/gender balance i wieku, 1,01% w przypadku niepetno-
sprawnosci, zdrowia psychicznego/mental health i LGBTQ.
Respondenci pytani o konkretne dziatania, ktére byty
realizowane w firmach w ubiegtym roku, wskazywali

na dziatania komunikacyjne (18,18%), szkolenia, warszta-
ty i sesje eye-opening (13,13%) oraz dziatania inicjowane

przez grupy pracownicze (13,13%).

Okazuje sie, ze blisko 85% respondentéw zade-
klarowato brak formalnych dokumentow (strate-

gii, wytycznych, kodeksoéw etc.) ze zdefiniowanymi




Tabela 1. Diversity and Inclusion a przeciwdziatanie dyskryminacji. Opracowanie wtasne

PRZECIWDZIALANIE

DYSKRYMINAC]I

Dazenie do wyeliminowania réznic

Akceptacja réznic pomiedzy pracownikami

PRZEDMIOT i wykorzystanie tych réznic w celach
w traktowaniu pracownikéw
biznesowych
Wszyscy pracownicy traktowani
Pracownicy z grup mniejszosciowych -
ADRESACI indywidualnie - jako posiadacze unikalnych
traktowani grupowo
doswiadczen i umiejetnosci
OBSZAR Regulaminy i polityki wewnatrz firmy | ’
Kultura i klimat organizacyjny
DZIALANIA zapewniajgce wszystkim réwne traktowanie
Wszyscy menedzerowie oraz wszyscy
PODMIOT Menedzer ds. personalnych, dziat personalny

pracownicy

sprawiedliwos¢

Zewnetrzna - dgzenie do pozostania w

MOTYWACJA DO zgodnosci z przepisami prawa, prawami
WD ROZEN A cztowieka oraz normami spotecznymi jak

Wewnetrzna - dgzenie do zwiekszenia
efektywnosci poprzez maksymaine

wykorzystanie potencjatu pracownikow

CEL PODEJSCIA

Wyréwnanie istniejgcych nieréwnosci pomiedzy

grupami mniejszosciowymi a wiekszoscig

Indywidualne podejscie do jednostek
podkreslajace ich wyjatkowe umiejetnosci,

ale i potrzeby

PODEJSCIA jednostki)

NATURA Spoteczno-prawna (réwne traktowanie kazdej Biznesowo-ekonomiczne - uzyskanie

przewagi konkurencyjnej organizacji

WD ROZEN A wewnetrznych

KONSEKWENCJA Zmiany na poziomie regulaminéw i przepiséw

Zmiana filozofii firmy

zasadami zarzgdzania réznorodnoscig w firmie. Zaled-
wie 6% firm powotato osobe lub zespét odpowiedzialny
za D&l. Za taki stan rzeczy czesciowo moze odpowiadac
brak wsparcia merytorycznego ze strony ekspertow
zewnetrznych. Zaledwie 2% respondentow przyznato,
ze korzystajg w firmie z takiego wsparcia. Jedna z 0séb
dodata komentarz do tego pytania: ,Nie mozemy sobie

pozwoli¢ na zatrudnienie osoby z kompetencjami, ktére
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przydatyby sie do zarzadzania réznorodnoscia, wiec
musimy to robi¢ sami, a nie wiemy, skad czerpac wiedze.
Nie znamy Zrédet z sensownymi materiatami ani firm,

ktére sie w tym specjalizujg i mogtyby nas wspomaoc”.

Wsréd barier dla wdrozenia D&I w organizadji ponad

40% ankietowanych wskazato wiasnie brak wiedzy. Najcze-

Sciej wskazywanymi barierami byty kolejno: koniecznos¢
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skupienia sie na innych priorytetach (68%), ograniczenia

kadrowe (49%) oraz ograniczenia finansowe (40%).

Ponadto mozna wnioskowac, ze w 2019 roku respon-
denci nie widzg w wymiarach D&l wyzwan dla dziatania
ich organizacji. W zdecydowanej wiekszosci odpowiedzi

byly negatywne.

Wyzwaniami dla naszej firmy NIE sq:

B Religia/wyznanie (niewazne dla 76%)

B Niepetnosprawnos¢ (niewazne dla 73%)

B LGBTQ/orientacja seksualna (niewazne dla 69%)
B Wielokulturowos¢/etnicznos¢ (niewazne dla 67%)
B Ptec/gender balance (niewazne dla 62%)

B Wiek/wielopokoleniowos¢ (niewazne dla 47%)

B Zdrowie psychiczne/mental health (niewazne dla 42%)

Skutkiem braku strategicznego postrzegania i wlasciwe-
g0 rozumienia istoty D&l jest brak $wiadomosci znacze-
nia tego, jak np. nasze nieuswiadomione przekonania
czy stereotypy wptywajg na decyzje rekrutacyjne, awan-
se, $wiadczone ustugi czy funkcjonalnos¢ produktdw.
Znalazto to odzwierciedlenie w deklaracjach respon-
dentéw, iz co do zasady liczg sie dla nich kompetencje

pracownikéw, co powinno by¢ prawda.

Przy rekrutowaniu
pracownikow nie pytamy
0 orientacje, religie czy
iNnne prywatne sprawy.
Zdecydowanie nie ma to
dla nas znaczenia, poki
rekrutowana osoba posiada
wiedze, doswiadczenie
wymagane na danym
stanowisku i potrafi sie
komunikowac z zespotem.

e

Niestety wyniki badan w obszarze zarzadzania rézno-
rodnoscig w IT jednoznacznie wskazujg na istnienie
czesto nieuswiadomionych stronniczosci zachodza-
cych we wskazanych procesach. Zwracajac jedynie
uwage na kompetencje pracownicze, firmy ryzykuja
dopuszczenie nieuswiadomionej dyskryminacji, racjo-
nalizowanej dodatkowo poprzez przetozenie punktu

nacisku na kompetencje.

fot. Katarzyna Leszczyriska-Bohdan prezentuje wstepne wyniki badania podczas InfoShare 2019




Swiatlo w tunelu?

Mimo iz obecny stan rzeczy moze wydawac sie dos¢
pesymistyczny, istniejg pewne obszary budzgce nadzie-
je dla matych i Srednich firm z sektora ITC. Wiekszos¢
(71,71%) respondentdw przyznata, ze firmy dbaja

0 przyjazny, niedyskryminujacy jezyk, a kadra zarzgdzaja-
ca wie, jak radzi¢ sobie z zarzgdzaniem réznorodnoscia
(45,45%). Mimo ze w wiekszosci firm temat réznorod-
nosci nie pojawia sie w wewnetrznych rozmowach zbyt
czesto (53,53%), to co do zasady sama réznorodnosc

postrzegana jest jako istotna wartos¢ (45,45%).

Pozytywnie nastrajajg natomiast przyszte deklaracje
respondentéw, mowigce o tym, ze w ciggu najblizszych
lat zainteresowanie firmy tematem réznorodnosci
bedzie wzrastac. Potwierdza to blisko 60% wszystkich
respondentéw oraz ponad 70% respondentow z po-
ziomu C/wifascicieli. Wyniki mozna czesciowo ttumaczy¢
dostrzezeniem korzysci, jakie taczg sie z zarzadza-

niem réznorodnoscia.

Najwazniejsze korzysci wynikajgce z D&l w opinii respon-

dentéw z poziomu C/whascicieli firm to:

B Zdolnos¢ przyciggania talentéw (70,91%)

B Pozytywny wizerunek firmy jako pracodawcy (50,91%)

B Dobra atmosfera w pracy (52,73%)

B Wzrost zaangazowania/motywadji/satysfakcji za-
trudnionych 0séb (47,27%)

B Wyzsza innowacyjnosc (38,18%)

B Podejmowanie lepszych decyzji biznesowych (34,55%)

B Wyzsza efektywnos¢ pracy (25,45%)

B Zdolnos¢ reakcji na zmieniajgce sie potrzeby rynku/

rozpoznawanie potrzeb klientéw (29,09%)
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B Dotarcie do nowych grup potencjalnych
klientow (16,36%)

®  Unikanie kryzyséw wizerunkowych zwigzanych
z dyskryminacja (16,36%)

B Zmniejszanie ryzyka dziatar biznesowych (9,09%)

Na czym stoimy?

Ze wstepnych wynikow badan wynika, ze obecnie
istnieje luka Swiadomosciowa w zakresie D&I. Respon-
denci z jednej strony sg Swiadomi, ze w najblizszych
latach réznorodnosc i poszczegdlne jej wymiary zyskajg
na znaczeniu, z drugiej strony brak obecnie widocznych

dziatart w tym obszarze.

Powstaje wiec pytanie o to, kiedy warto zacza¢ myslec
o $wiadomym zarzadzaniu réznorodnoscig w firmie
jesli nie dzis. Niestety wyniki badania sugerujag sptyce-
nie rozumienia zarzadzania réznorodnoscia i wspomi-
nane juz utozsamianie Diversity & Inclusion Management
z przeciwdziataniem dyskryminacji. Wydaje sie réwniez,
ze firmy obecnie postrzegajg zagadnienie réznorod-
nosci w kategoriach problemdw, a nie szans. Dodat-
kowo warto podkresli¢, ze choc¢ swiadomos¢ korzysci
biznesowych jest relatywnie wysoka, to jednak korzysci
taczone sg raczej ze sferg wizerunkowga (employer bran-
ding) oraz tzw. sferg HR (atmosfera, zaangazowanie,
satysfakcja), przyczyniajac sie do mocno instrumental-

nego postrzegania D&.

Dalsze etapy badania

Badanie jest nadal w toku realizacji. Badanie iloscio-

we jest w fazie koncowej, a kolejnym krokiem jest
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Wykres. 2. Przewidywanie wzrostu znaczenia zarzadzania réznorodnoscig

czes¢ jakosciowa. Raport koncowy ukaze sie na koniec

2019 roku.

Powyzsze wnioski majg wstepny charakter i zostang
poszerzone. Organizacje chcgce dofgczy¢ do badania
(@ w przysztosci pobrac raport) zapraszamy na strone

internetowg Think Tanku Diversity Hub lub SoDA.

Zespot badawczy realizujgcy badanie
Diversity Hub: dr Tomasz Dgbrowski, Maria Kozbiat,
dr Jolanta Maj, dr Anna Zaroda-Dgbrowska

SoDA: Katarzyna Leszczyriska-Bohdan

Cytujqc wyniki badania prosimy o postugiwanie sie opisem wskazujq-
cym na Zrédfo danych: Think Tank Diversity Hub, Software Develop-
ment Association Poland, Raport wstepny z badania ,Zarzqdzanie

réznorodnosciq w IT, Krakéw 2019.
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W WALCE O PLYNN
FINANSOWA

— JERZY DABROWSKI —

Masz dobry, ceniony na rynku produkt, Twoje ustugi cieszg sie popytem,
a klienci podpisujg dtugoterminowe umowy. Niestety, konkurencja rynkowa
zmusza Cie do godzenia sie na odroczone terminy ptatnosci. JesteS dumny
z tego, ze Twoimi odbiorcami sg znane firmy - co z tego, jesli na pienigdze
od nich musisz czekac 30, 60 albo i 90 dni? Brak gotéwki to Twoje state
zmartwienie - jak w tej sytuacji rozwijac biznes?



JERZY DABROWSKI

Prezes niezaleznej firmy faktoringowej Bibby Financial Services
oraz cztonek Komitetu Wykonawczego Polskiego Zwigzku Faktoréw.
Z branzg faktoringowg zwigzany od ponad 15 lat. Prywatnie

zaangazowany w rzemiosto piwowarskie, podziela radosci i troski

Pienigdze zamrozone
w fakturach

Jesli Twoja firma sprzedaje w modelu B2B, zapewne
Twoja codziennoscig sa faktury z odroczonym terminem
ptatnosci. Konkurencja na rynku jest tak duza, ze mato
ktéra firma moze sobie pozwoli¢ na luksus przedptat lub
ptatnosci gotdwka. To oznacza, ze codziennie setki tysiecy
przedsiebiorcéw czekajg na pienigdze od swoich klien-
téw. Sg branze (np. produkgcja artykutéw sezonowych typu
znicze lub meble ogrodowe), w ktoérych odbiorcy deklaru-
ja zapfate nawet po 120 dniach od zakupu. A tymczasem
trzeba odprowadzi¢ podatki i sktadki na ZUS, zaptacic¢
pracownikom, uregulowac raty leasingowe za maszyny,
sprzet biurowy lub samochody, nie méwigc juz o nabyciu
kolejnej partii surowca do produkdji... Skoro brakuje pie-

niedzy na biezaca dziatalnos¢, to jak myslec o rozwoju?

Oferta jest na rynku

W nowoczesnych finansach faktoring jest juz znanym

i czesto wykorzystywanym narzedziem. Polski rynek fak-
toringowy ros$nie co roku w tempie kilkunastu procent,
najszybciej wsrod ustug finansowych. W pierwszym pot-
roczu 2019 r. Polski Zwigzek Faktoréw odnotowat wzrost
obrotéw firm zrzeszonych az o 21 proc. To swiadczy

0 rosnacej popularnosci tej formy finansowania.
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niewielkich przedsiebiorcéw.

Réwniez mate i Srednie przedsiebiorstwa przekonujg
sie do faktoringu. Dzieki rosngcej ofercie firm faktorin-
gowych udato sie obali¢ mit, ze faktoring jest tylko dla
duzych firm. Warto jednak zwrdéci¢ uwage, w jaki sposéb
definiowane sg MSP: zwtaszcza duze firmy faktoringowe,
bedgce czescig bankdéw, méwig o ofercie dla firm ma-

tych, a tak naprawde kieruja sie do podmiotow Srednich.

Produktem dostosowanym do potrzeb mniejszych firm
jest mikrofaktoring. Firmy, ktére go oferujg, stosujg uprosz-
czone podejécie do analizy finansowej - badaja jedynie
aspekty najistotniejsze z punktu widzenia zachowania
ptynnosci danego klienta. Analizujg réwniez dos¢ dokfad-
nie historyczne relacje z kontrahentami i tre$¢ zamaowien

badz umdw handlowych, na ktérych te relacje bazuja.

W praktyce mikrofaktoring
oznacza dostep do
gotowki w ciggu 24 godzin
od przekazania faktur
sprzedazowych do firmy
faktoringowe.

_

Przelew Srodkéw odbywa sie automatycznie, bez koniecz-

nosci skfadania dyspozycji. Minimalna liczba dokumentow




potrzebnych do zawarcia umowy oraz uproszczony wnio-
sek pozwalajg na szybkie uruchomienie finansowania.

Z faktoringu mozna zrezygnowac w kazdym momencie,
bez dodatkowych optat. W ramach umowy przedsiebior-
cy otrzymujg ponadto ustuge zarzadzania naleznosciami,
co pozwala im na biezgco monitorowac odbiorcow.
Docenig to firmy, ktére nie majg rozbudowanych stuzb

ksiegowych i kontrolingowych.

Dodatkowe ustugi dla
eksporteréw

Firmy planujgce ekspansje zagraniczng powinny zainte-
resowac sie faktoringiem eksportowym. Firma faktorin-
gowa ma wieksze mozliwosci radzenia sobie ze strong

prawng i techniczng dochodzenia naleznosci na teryto-
rium innego kraju. Moze réwniez doradzi¢ w kwestiach
zwigzanych ze zwyczajami ptatniczymi panujgcymi

na rynkach obcych. Dodatkowo przedsiebiorca moze

skorzystac z ubezpieczenia swoich naleznosci.

Przy nawigzywaniu relacji z nowymi kontrahentami
zagranicznymi warto zwrdcic sie do faktora z prosba
0 przeprowadzenie tzw. biatego wywiadu. Miedzyna-
rodowe firmy faktoringowe, ktére maja biura w wielu
krajach, dysponujg wlasnymi bazami danych, a takze
wspodtpracujg z wywiadowniami gospodarczymi, dzieki

czemu szybko i fatwo sprawdzg kontrahentow.

Faktor moze pomoc tez w ustaleniu bezpiecznych
limitéw sprzedazy, co jest szczegdlnie wazne w po-
czatkowej fazie wspotpracy zagranicznej. Ponadto
na biezgco monitoruje on spfaty od kontrahen-
tow. A przedsiebiorca ptaci wytacznie za skutecz-

nie odzyskane naleznosci.
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Finansowanie w ramach faktoringu zabezpiecza eks-
portera przed wahaniem kurséw walutowych. Jest ono
bowiem wyptacane w walucie, w ktérej wystawiona jest
faktura. Jesli firma sprzedaje np. do Niemiec, wéwczas
wystawia fakture w euro, zaliczka wyptacana przez
faktora jest rowniez w euro. W ten sposob eksporter

unika réznic kursowych.

A jesli dopiero startujesz...

W Srodowiskach start-upowych znany jest skrot

FFF - Family, Friends, Fools. Oznacza on tych, ktdrzy chcg
pomaoc nowemu przedsiebiorcy i udzielajg finansowe-
g0 wsparcia, nie pytajac o rentownos¢ czy mozliwosci
wyjscia z inwestycji. O ile sposob ten moze sprawdzic
sie na etapie tzw. pre-seed, czyli pierwszego pomystu,
ktory dopiero rozwija sie w produkt lub ustuge, o tyle

w kolejnych fazach zycia start-up powinien rozejrzec sie
za nieco pewniejszym finansowaniem. Z raportu ,Pol-
skie Startupy 2018"* przygotowanego przez fundacje
Startup Poland wynika, ze ponad potowa start-upéw fi-
nansuje sie z wiasnej kieszeni (kapitat wiasny zatozycieli).
Co zrobi¢, kiedy w tej kieszeni widac juz dno? Jesli firma
sprzedaje i ma grono statych odbiorcéw, warto rozwazy¢

finansowanie za pomoca faktoringu.

Poszukujac finansowania na rozwdj dziatalnosci, przed-
siebiorcy tradycyjnie zwracaja sie do bankéw. Warto
jednak pamietac, ze limit finansowania mozliwy do
uzyskania w ramach faktoringu jest wyzszy, niz to wynika
z ratingdw kredytowych. A do tego elastycznie rosnie
wraz ze wzrostem sprzedazy firmy. Firmy faktoringowe
nie wymagajg przedstawiania tzw. twardych zabezpie-

czen ani podawania celu finansowania.
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Faktoring dostepny jest
rowniez dla firm z krétkim
stazem rynkowym czy
prowadzgcych niepetng
ksiegowosc.

e

Nie obcigza bilansu firmy, a wiec nie utrudnia jej drogi

do ubiegania sie w przysztosci o kredyt bankowy.

Nie tylko nowoczesne
technologie

Szacuje sie, ze w Polsce dziafa blisko 3000 start-updw
technologicznych. Wéréd nich dominuja te z obsza-

ru big data, internetu rzeczy (loT), analityki i ustug
finansowych (Fintech)*. Ale mfode firmy powstaja
réwniez w tradycyjnych branzach, handlu i dystrybucji,
transporcie czy produkcji. O tych firmach mniej sie
mowi w mediach, ale one takze borykaja sie z proble-

mem braku pieniedzy na rozwdj. Firma, ktéra dziata
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fot. Alice Pasqual / unsplash.com

na rynku krécej niz rok, ma spory problem ze zdoby-
ciem finansowania. Trudno jej uzyskac kredyt bankowy,
a pozyczki pozabankowe sg czesto bardzo drogie.

Alternatywga okazuje sie by¢ wiasnie faktoring.

Jak wybrac firme faktoringowa?

Mate firmy poszukujgce dla siebie faktoringu moga
obecnie wybierac¢ sposréd kilkunastu réznych ofert.

W tradycyjnych firmach faktoringowych z reguty nalezy
przekazac obroty powyzej T mIn zt rocznie. W finte-
chach, ktére dziafajg online, mozliwe jest juz sfinanso-
wanie pojedynczej faktury. Z reguty jednak ceny sg duzo
wyzsze. Trzeba tez zwrdci¢ uwage, czy takie finansowa-
nie nie jest po prostu inaczej zapakowang pozyczka.
Jesli firma eksportuje lub planuje wejscie na rynki
zagraniczne, powinna wybrac¢ do wspdtpracy miedzyna-
rodowg spotke faktoringowa, znajacg zwyczaje pfatnicze,
procedury i formalnosci obowigzujace w réznych kra-
jach. Warto sprawdzi¢, w jakim zakresie faktor pomaga
w weryfikacji udokumentowania transakgji (na przyktad,
czy moze udzieli¢ finansowania na podstawie Ex Works,

czyliw momencie, kiedy wyroby przejda przez urzad




celny w kraju odbiorcy). | dopyta¢, czy bedzie sie kontak-
towat bezposrednio z zagranicznymi odbiorcami, jesli

zaistnieje koniecznos$¢ potwierdzenia dostawy.

lle to kosztuje?

Koszt faktoringu to wypadkowa wielu zmiennych:

B ryzyka (inng cene dostanie start-up, inng mtoda,
ale dziatajgca juz firma, inng z kolei dtugoletni
uczestnik rynku; inaczej tez kosztuje faktoring,
jezeli firma zgtasza jednego odbiorce, inaczej jesli
jestich np. trzydziestu),

B wielkosSci obrotu, jaki bedzie przedstawiany do fi-
nansowania w faktoringu (stawki zalezg od tego, jak
wiele sprzedazy zostanie sfinansowane),

B dlugosci okresu finansowania (cena dla 30-dnio-

wych termindw ptatnosci jest inna niz np. dla

90-dniowych).

Ponadto nalezy pamietac, ze w cenie ustugi faktoringu
jest nie tylko koszt pienigdza, ale réwniez weryfikacja
odbiorcy, monitoring czy przejecie ryzyka niewyptacal-

nosci odbiorcy.

W przypadku mikrofaktoringu struktura cenowa zostata
uproszczona - na cene ustugi sktada sie tylko prowizja

od faktury, bez odsetek.

Aby faktoring sie opfacat,
firma musi umiejetnie
obracac uzyskanymi
Srodkami.

_

Znaczaca grupa klientéw faktoringowych sg przedstawi-
ciele branz uznawanych powszechnie za nisko marzowe,

m.in. transport czy paliwa.

Przedsiebiorcy korzystajagcy z faktoringu uwazaja,

ze warto poniesc te koszty w zamian za btyskawiczng -
w Ciggu jednego dnia - zamiane wystawionych faktur

na gotéwke. Majgc zapewniony staty dostep do finan-
sowania, firmy mogg sie spokojnie skupi¢ na rozwijaniu
swojej podstawowej dziatalnosci. Poniesiony koszt fatwo
pokry¢ dzieki rabatom, jakie firma moze wynegocjowac

u swoich dostawcow w zamian za terminowe pfatnosci.

Podsumowanie

Rozwdj wielu matych firm blokuje diugie oczekiwanie

na ptatnos¢ od odbiorcéw. To wiasnie dla nich jest
faktoring - przyspiesza odzyskanie gotowki i pozwala

na zainwestowanie jej w rozwoj lub w produkcje kolejnej
partii towaréw. Pozwala réwniez budowac wiarygodnosc
finansowa wobec kontrahentow. Dzieki dysponowaniu
gotéwka i ptatnosciom w terminie przedsiebiorca moze
negocjowac u swoich dostawcow rabaty za szybka
ptatnos¢. Ustugi faktoringowe okazujg sie szczegdlnie
przydatne w tych branzach, w ktérych dostawcy maja
dominujaca pozycje i mogg wymagac krétkich terminéw
ptatnosci lub wrecz pfatnosci gotdwkg - np. w branzy
transportowej, drzewnej, meblarskiej, tworzyw sztucz-

nych i opakowan czy miesnej.
Zrédo:

M. Beauchamp, J. Krysztofak-Szopa, A. Skala, Polish Startups. 2018

Report, Startup Poland, Warszawa 2018
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NA TEMAT WINDYKA

— ALEKSANDER WIDERA —

Klienci regulujgcy naleznosci z op6znieniem - lub nieregulujacy ich wcale - powinni
by¢ w biznesie problemem marginalnym. Tymczasem... wcale nie sg. Opdznienia
w ptatnosciach to rzeczywistos$¢ przyttaczajgcej wiekszosci polskich firm. Koniecznos¢
ograniczenia ambicji biznesowych w zwigzku z brakiem naleznosci - ponad potowy.
Mimo to wielu przedsiebiorcéw nie robi nic, by rozwigzac problem.



ALEKSANDER WIDERA

Prezes Kredytmarket.com oferujgcego kredyty dla przedsiebiorcéw, catkowicie
online. Wczesniej przez 15 lat zwigzany z rynkiem produktéw inwestycyjnych
(IPOPEMA), bankowoscig (mBank) i ustugami doradztwa gospodarczego (PwC).

Kredytmarket.com otrzymat nagrode Innowacja Roku 2017 w konkursie
e-Commerce Polska Awards. Znalazt sie réwniez w gronie 5 nominowanych do

nagrody FinTech Roku 2018 Cashless.pl.

Reakcja tancuchowa

Problem klientéw regulujgcych naleznosci z opdznie-
niem jest zupetnie obcy zaledwie co ésmemu przed-
siebiorcy. Wszyscy pozostali - a wiec prawie 90% - ma
wsréd swoich klientéw przynajmniej jednego, ktory

zalega z ptatnosciami*.

W przypadku wiekszosci spdZnialskich opdZnienie jest
krétsze niz trzy miesigce, ale to wystarczy. Wystarczy,
aby dla niemal 6 z 10 przedsiebiorcéw pociggato to

za sobg koniecznos¢ narzucania sobie ograniczen w biz-
nesie. Najczesciej jest to zmniejszenie skali inwestycji

oraz... opdznienie w sptacie wiasnych zobowigzan.

Jesli dostrzegasz tu potencjat do swoistej reakcji
tancuchowej, to nic dziwnego: zatory ptatnicze sa

w Polsce problemem.

Iy B

W skali catego kraju, setki
tysiecy firm opdzniajg
ptatnosci dla swoich
dostawcéw, oczekujgc wptaty
od klientow.

81

Koszty

Tymczasem opdznienie w pfatnosciach to nie tylko
skrzywione spojrzenie kontrahenta. To takze ryzyko
wpisu do BIG i mniejsza szansa na uzyskanie kredytu
kupieckiego w przysztosci, a wiec - by¢ moze - ko-
niecznos$¢ uzyskania finansowania zewnetrznego.

Na przyktad - kredytu w banku. Wszystko to oznacza
koszty, nawet jesli czasami trudno wskazac ich kon-

kretng wysokosc.

Mimo to polscy przedsiebiorcy niechetnie korzystajg
z ustug firm windykacyjnych. Czesto w ogdle robig nie-

wiele, by odzyskac swoje naleznosci.

Stowo ,,windykacja” ma moc

Po ustugi firm windykacyjnych siega stosunkowo niewiel-
ka czesc z setek tysiecy firm w kraju. By¢ moze - wzdry-
gajac sie przed samym brzmieniem stowa ,windykacja”.
Jednak wiasnie w takiej reakdji kryje sie pierwsza zaleta
ustug firm zajmujacych sie odzyskiwaniem naleznosci.
Czesto sam fakt otrzymania korespondencji od takiej
firmy sprawia, Zze do tej pory ociggajacy sie z ptatnoscig
kontrahent mobilizuje sie do sprawnej zapfaty. Przed

korzystaniem z ustug windykacji powstrzymuje zatem
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fot. Alex Folguera / unsplash.com

przedsiebiorcéw to, co... powinno ich wrecz zachecac.
To jednak nie jedyny powdd. Kolejnymi sg mity dotyczg-

ce branzy ustug windykacyjnych.

Mity zwigzane z windykacja

Mit 1. Windykacja to nie ustuga dla

matych przedsiebiorstw

Nic bardziej mylnego. Z ustug firm windykacyjnych
moga korzystac - i korzystajg - takze mate firmy.
Pewnym ograniczeniem moze by¢ oczywiscie wielkos¢
zobowigzania, ale w przypadku zalegtosci rzedu kilku
tysiecy ztotych (lub wyzszych) profesjonalna windyka-
Cja jest z ekonomicznego punktu widzenia racjonal-

nym rozwigzaniem.

NUMER 04/2019
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Mit 2. Firmy windykacyjne

to biznesowy pétswiatek

Kojarzenie windykacji z wizyta rostych panéw w dresach,
ktorych nie chciatbys spotkac wieczorem na ulicy, to
jedynie echo rzeczywistosci lat dziewiec¢dziesigtych oraz,
w duzej mierze, naszych wyobrazen o nich. Wizyt w fir-
mie dtuznika nie sktadajg osoby ze ,swobodnym sto-
sunkiem do prawa”. Jesli juz, sg to osoby, ktére to prawo
egzekwowaty, czyli np. byli policjanci. Trudne rozmowy
potrafig oni prowadzi¢ w sposéb dojrzaty i asertywny,

jednoczesnie nie ignorujac sytuacji dtuznika.

Zresztg do wizyt w siedzibie diuznika dochodzi napraw-
de rzadko. Zdecydowana wiekszos$¢ dziatan podejmo-
wanych przez firmy windykacyjne to rozmowy telefo-

niczne i korespondencja.

Mit 3. Windykacja jest bezwzgledna

Jedna z podstawowych barier przed skorzystaniem

z ustug firm windykacyjnych sg skruputy: wierzyciele nie
chca stawia¢ swoich dtuznikéw pod finansowg sciang,
egzekwujgc diug nawet kosztem bankructwa kontrahenta.
Tymczasem jest to argument fatszywy. W branzy windy-
kacyjnej - jak w kazdej innej - kluczem jest efektywnosc.
Dazenie do zawarcia ugody i roztozenie zadtuzenia na raty
jest jedng z najbardziej skutecznych metod. Po prostu fat-
wiej jest odzyskac pienigdze od firmy, ktéra dziata spraw-

nie, niz od firmy, ktéra znajduje sie na skraju bankructwa.

Czasami wystarczy telefon

Oczywiscie, zanim przekazesz swoj dtug do windykadji,
warto - i nalezy - podjg¢ pewne dziafania samemu. Za-

skakujgco wielu przedsiebiorcow nie robi jednak nawet




tego. To bfad, bo w wielu przypadkach wystarczy kultu-
ralne, ale zdecydowane przypomnienie sie z zalegtosciag
przez telefon, a jesli to nie pomoze - réwnie kulturalne
(choc¢ by¢ moze nieco bardziej zdecydowane) przypo-

mnienie sie e-mailem.

| to dziafa, bo wielu spdznialskich wychodzi z niezbyt
profesjonalnego zatozenia, ze skoro wierzyciel sie nie

przypoming, to najwyrazniej moze poczekac.

Windykacja nie jest karg

Wracajac do profesjonalnej windykacji, kolejng bariera
przed korzystaniem z niej jest postrzeganie jej w kate-
goriach ,kary” dla kontrahenta. To bfad: windykacja nie
jest karg, a jedynie konsekwencjg wyczerpania innych
metod dochodzenia naleznosci i w ten sposéb powinna

by¢ traktowana.

Windykacja to nie zemsta, ale
decyzja biznesowa.

Windykacja moze zepsuc relacje
z klientami?

Niezaleznie od tego, jak profesjonalnie Ty i Twoj klient
podejdziecie do kwestii windykacji, mozesz mie¢ uza-
sadnione obawy co do tego, ze po siegnieciu po taki
srodek, kontakty z klientem nie beda juz takie same jak
wczesniej. Jesli dtugie miesigce lub lata zainwestowate$
w partnerskie, moze nawet przyjacielskie relacje z nim,

mozesz sie obawiac, ze windykacja nimi zatrzesie.

Pytanie jednak: Czy faktycznie te relacje sa tak dobre, jak
je oceniasz? Moze sg one ,partnerskie” i ,przyjacielskie”
tylko z Twojej strony, a Twoj kontrahent po prostu to
wykorzystuje? Moze sprawnie pfaci pozostatym kontra-
hentom, a przelewy dla Ciebie wedrujg na koniec kolejki,

bo przeciez taczg Was przyjacielskie relacje?

Tylko czy rzeczywiscie relacje, w ktérej jedna ze stron unika

uregulowania diugu, mozna jeszcze nazwac przyjacielsky?

Zrédio

* https://krd.pl/Centrum-prasowe/Raporty/2019/

Portfel-naleznosci-polskich-przedsiebiorstw-—kwiecien-2019-r
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ALICJA PALINSKA

MAREK BOROWSKI

IEJSCE DLA BIZNESU
| POTRZEB SPOFECZNYCH

Zabytkowe stajnie zyskaty nowe zycie. Az kipi w nich od energii i pomystow, —‘
a takze - w dostownym znaczeniu - unosi sie smakowity zapach... To najwiekszy
projekt Bankow Zywnosci w Polsce, ktdry ma tgczy¢ cele organizacji non-profit
z biznesem. W Kuzni Spotecznej znajdziemy przestrzen co-workingowg, sale
konferencyjno-eventowe, kuchnie warsztatowe i inne powierzchnie uzytkowe. To
ogromny potencjat, z ktérego korzystajg réwniez przedsiebiorcy. O dziatalnosci
tego wyjagtkowego miejsca w warminsko-mazurskiej stolicy rozmawiam

z Markiem Borowski, prezesem Banku Zywno$ci w Olsztynie.




Jak funkcjonuje takie miejsce jak

Kuznia Spoteczna?

KuZnia Spoteczna to miejsce wszechstronnego rozwoju

i kreowania przedsiewzie¢. Planujemy, aby to miejsce
zyto wydarzeniami kulturalnymi, spotecznymi oraz zwig-
zanymi z zywnoscig i zywieniem. Obok siebie dziafajg
przedsiebiorcy, przedstawiciele wolnych zawodéw, na-
ukowcy oraz liderzy organizacji pozarzagdowych. Mozna
tu wynajac biuro, biurko, przeprowadzi¢ konferencje czy
szkolenie. Kuznia dysponuje rowniez kuchnig warsztato-
wa, ktdéra proponuje catg game warsztatéw kulinarnych

czy imprez integracyjnych przy gotowaniu.

Dawne stajnie sg nie do poznania. Dzieki Wam
zabytkowe, XIX-wieczne Koszary Dragonéw
udato sie odrestaurowac i przywrécic¢ do zycia.
Wociaz pachnie tu farbg i cho¢ czes¢ powierzch-
ni jest jeszcze w remoncie, juz przyciagacie
ttumy ludzi. Jakie wydarzenia zorganizowa-

liscie i jakie planujecie w najblizszym czasie

w Waszych wnetrzach?

Za nami liczne konferencje biznesowe, targi i wydarzenia
tematyczne, warsztaty i spotkania biznesowe prowadzo-
ne przez stowarzyszenia czy grupy lokalnych przedsie-
biorcéw. Sgdzac po frekwencji i zainteresowaniu, widzi-
my, ze takiego miejsca brakowato na mapie Olsztyna.
Cho¢ dziatalno$¢ prowadzimy juz od ponad roku, to
oficjalne otwarcie dopiero co za nami. Podczas spe-
cjalnego wydarzenia we wrzesniu 2019 roku moglismy
zaprezentowac tematyke, ktéra bedzie towarzyszyta
dziataniom Kuzni Spotecznej w przysztosci. W programie
byty warsztaty, spotkania, dyskusje z udziatem naukow-
cow, organizadji, szefow kuchni oraz szereg paneli

dyskusyjnych o tematyce zdrowego zywienia, zywnosci
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fot. materiaty prasowe Kuznia Spoteczna

i jej wptywu na nasze zdrowie, czy w obszarze ochrony

Srodowiska i niemarnowania zywnosci.

Nasze miejsce cieszy sie nie tylko lokalnym zaintereso-
waniem, lecz takze odwiedzajg nas zagraniczne wizyta-
cje, ktére ciekawi, jak funkcjonuje takie miejsce. Goscie

z Indii uczestniczyli w warsztatach kulinarnych, nasi
sgsiedzi z obwodu kaliningradzkiego zainteresowani byli,
jak organizacja pozarzagdowa radzi sobie z prowadze-
niem dziatalno$ci pomocowej, goscie z Berlina podziwiali
wykonanie i przywrécenie temu miejscu charakteru
historycznego. Jestesmy dumni z tego, ze Olsztyn zyskat

kolejne miejsce warte odwiedzenia.

Aktywizacja spotecznosci jest jednym z ce-
16w statutowych organizacji. Co oferujecie

lokalnej spotecznosci?

Waznym elementem dziatalnosci Banku Zywnosci sg
projekty aktywizacji zawodowej i spotecznej. Obecnie

prowadzimy kilka projektéw, ktére przygotowujg osoby
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do podjecia zatrudnienia i powrotu na rynek pracy.
Jednym z nich jest ,FOLM - z natury do rynku pracy”.
To bezptatny projekt ukierunkowany na aktywizacje
0s6b w wieku 18-29 lat, ktére obecnie nie uczg sie i nie
pracuja, poprzez ich udziat w zajeciach w naturze oraz
prace grupowa i indywidualng z coachem lub mento-
rem. Inne nasze projekty ukierunkowane sg na wspar-
cie rodziny i pomoc im w poradzeniu sobie z pewnymi

niedogodnosciami zyciowymi.

- 1

Jednym z celéw naszej
dziafalnosdi jest to,

aby zachecic lokalnych
przedsiebiorcow do wieksze)
aktywnosci i zatrudnienia
0S0Db, ktore zostaty
przygotowane do pracy.

Jak Swiat biznesu moze skorzystaé na wspét-

pracy z Kuznia Spoteczng?

Kuznia Spoteczna oferuje przedsiebiorcom przestrze-
nie do wynajecia w nowoczesnym modelu. Na poczatku
dziatalnosci nie kazdy potrzebuje wtasnego biura, cza-
sem wystarczy miejsce, w ktérym mozna zarejestrowac
firme, czy biurko jako miejsce do pracy. Te potrzeby
spetnia nasz co-work, w ktérym odptatnie mozna ko-
rzystac ze wspdélnej przestrzeni biurowej. Jest to dobry
sposéb na ciecie kosztoéw zwigzanych z wynajmowa-

niem wiasnego lokalu.

Dysponujemy tez bazg partnerdw, ktérzy Swiadczg
profesjonalne ustugi w zakresie ksiegowosci, prawa,
komunikacji czy budowania marki firmy. Jednak to,

co w tym miejscu jest najcenniejsze, to kontakty oraz
wymiana doswiadczen. Stad tez pomyst na organizacje

spotkan inspiracyjnych z réznych dziedzin.

fot. materiaty prasowe Kuznia Spoteczna




fot. materiaty prasowe Kuznia Spoteczna

w zakresie zdrowego zywienia, dobrego gospodarowa-

nia jedzeniem czy odpowiedniego zarzadzania rodzin-

Kuznia Spoteczna to miejsce,

w ktorym kazdy wygrywa
Cos dla Sleble N WSparCIG, przekwalifikowania zawodowego. Planujemy uruchomie-
Wiedze, konta kty, motyvvaqe nie Akademii Kulinarnej, w ktérej gospodarnosci uczy¢

lub zu peJm]e NOWy pomySJf sie beda najmtodsi wraz z rodzicami. Krélowa¢ bedzie
na ZyCie kuchnia polska wraz z ideg wykorzystania naszych lokal-

nym budzetem, co realizujemy juz od ponad 20 lat.

W kuchni warsztatowej prowadzimy szkolenia oraz kursy

nych zasobdéw, a smaku bedziemy dodawac inspiracjami

\ l kulinarnymi z innych krajow np. z Wtoch, Libii, Japonii czy

Hiszpanii. Niech wspdlne gotowanie stanie sie waznym
Przestrzen biurowa i eventowa to nie wszyst-

aspektem spotecznym w Olsztynie.
ko. Jednym z pomystéw na adaptacje po-

wierzchni jest kuchnia spoteczno-warsztato- . . . L.
I Jakutrzymac tak duze przedsiewziecie?
wa. Jakie cele bedzie realizowa¢?

Jest to skomplikowane, jednak potencjat tego miejsca

Kuchnia warsztatowa to os, co faczy mocno Kuzni daje nam duze mozliwosci. Na jednych dziataniach

Spoteczna z Bankiem Zywnosci w Olsztynie i z nasz
P E Y Y @ zarobimy wiecej, inne trzeba bedzie wzmacniac.

misjg niemarnowania jedzenia. W dziatalnosci Ban-
1 J Wszystko jednak w duchu rozwoju, fgczenia ludzi oraz

ku Zywnosci bardzo wazna role odgrywa edukacja
Y & 008y ! szacunku do zywnosci.
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Czy to projekt unikalny na skale wojewédz-

twa, Polski, Swiata? Skad czerpiecie inspiracje?

Wedtug mnie to projekt unikatowy na skale europejska,
a nawet Swiatowg, poniewaz taczy zywnos¢ z aktywno-
$cig spoteczng i przedsiebiorczoscig w aspekcie wspie-
rania ludzi i kreowania nowych mozliwosci. Znam Banki
Zywnosci w Polsce i do tej pory zaden nie prowadzi
podobnego przedsiewziecia. Bazujac na swoim wielolet-
nim doswiadczeniu w obszarze wsparcia spotecznego

i przedsiebiorczosci oraz inspirujac sie dziatalnoscig
wielu kreatywnych miejsc w kraju i za granicg, stworzyli-
Smy miejsce dopasowane idealnie do lokalnych potrzeb

spotecznych i biznesowych.

W Kuzni az kipi od innowacyjnych pomystéw.
Jakie jeszcze macie plany zwigzane z rozwojem

tego miejsca?

Pomysty pojawiajg sie wraz z ludZzmi oraz nowymi
ideami, ktére otwierajg przed nami nowe mozliwosci.
Jednga z nich jest uchwalona w sierpniu 2019 roku
przez sejm ustawa o niemarnowaniu jedzenia. W tym
obszarze widze bardzo duze mozliwosci na rozwoj
ekonomii spotecznej, innowacyjnosci, przedsiebior-
czosci oraz zaangazowanie spoteczne. Marzy mi

sie inkubator przetwdrstwa owoCcowo-warzywnego,
moze juz nie w samej Kuzni, tylko tuz obok. Przeciez
na zagospodarowanie i rewitalizacje czeka jeszcze

tyle budynkdw...

I Dziekuje za rozmowe.

Wywiad przeprowadzono na poczatku pazdziernika 2019 roku.

W nocy z 16 na 17 pazdziernika w KuzZni Spotecznej wybucht pozar. Zniszczeniom ulegto

2/3 budynku. Pomimo ogromu strat organizacja nie zaprzestaje dziatalnosci. Trwa zbiérka

pieniezna na rzecz odbudowy jej pomieszczen.

Organizacje mozna wesprze¢ poprzez bezposrednig wptate na konto Banku Zywnosci w Olsztynie:

06 1930 1611 2400 0400 4551 0005. Tytut wptaty: ,Gasimy pozar”

Panu prezesowi, Markowi Borowskiemu, oraz catej ekipie Kuzni Spofecznej przesytamy stowa

wsparcia oraz zyczymy wytrwatosci.

REDAKCJA MAGAZYNU ,FIRMER"

numer042019  FIRMER




7@%@2}

5/KOLEN

| KONFERENC]

JESIEN/ZIMA 2019




Pazdziernik

22-25.10

I love Marketing &
Jedna z wiekszych konferencji poswieconych marketingo-
wi internetowemu. Wydarzenie jest skierowane do przed-
stawicieli matych oraz $rednich firm oraz oséb zajmuja-

cych sie marketingiem w duzych firmach i korporacjach.

— PATRONAT MAGAZYNU FIRMER —

30.10

XV Konferencja Sieci @
Przedsiebiorczych Kobiet ,Be Bold”

Jesienna konferencja SPK poswiecona bedzie odwadze
w biznesie i w zyciu, w ktérym konieczne jest dokony-
wanie trudnych wyboréw i porzucanie starych metod
dziatania. Wyktady specjalistow, praktykow, warsztaty
i historie bohaterek Be the Change pozwolg wspdlnie
zmierzy¢ sie z wyzwaniem, jakim jest tworzenie na co

dzien Swiata, w ktorym chcemy zy¢.

Listopad

5-6.11

11. Forum Marketingu Zintegrowanego @
Konferencja dla oséb zwigzanych z marketingiem

i Swiatem reklamy serwujgca praktyczne rozwigzania
konkretnych probleméw i wiedze o trendach. Tego-
roczne spotkanie przebiegac bedzie pod hastem:
,Marketerze - czy nadal jestes w grze?". Jej uczestnicy
bedg mogli przekonac sie, czy nadazajg za uzytkowni-

kami, trendami i technologia.

Grudzien

3-4.12

IV Customer Experience Transformation &
Ideg spotkan CET jest budowanie i pogtebianie wiedzy
dotyczace]j przemiany organizacji i sposobow jej pracy

w duchu nastawienia na klienta. Konferencja jest okazjg
do spotkania profesjonalistéw i sympatykéw podejscia
Customer Experience w Polsce. Tematem przewodnim

tegorocznego spotkania bedzie mierzenie doswiadczen

klientow (CX) i sposéb wykorzystania wynikéw.



https://siecprzedsiebiorczychkobiet.pl/xv-konferencja-spk/
https://siecprzedsiebiorczychkobiet.pl/xv-konferencja-spk/
https://siecprzedsiebiorczychkobiet.pl/xv-konferencja-spk/
https://sprawnymarketing.pl/szkolenia/konferencja/
https://fmz.smb.pl/
https://www.pb.pl/konferencje/iv-customer-experience-transformation-7b3c4520-1384-4165-8a23-6071f6be1ebe
http://www.firmy.net/business-trial.html
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