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KSIAZKE POLECAJA:

To nie jest kolejna ksigzka o tym, jalk zbudowa¢ marke osobista.
To osobista opowie$¢ autora o tym, ze kazdy z nas moze zostac
tworca, o ile tyllko znajdzie w sobie wystarczajaco duzo odwagi,
aby podzieli¢ sie swoja historig, i tym samym wystawic sie na bycie
ocenianym przez innych. Szymon Janiak, w charalterystyczny dla
siebie szczery i bezpretensjonalny sposdb, dzieli sie swoim bogatym
dos$wiadczeniem i serwuje je w postaci praktycznych porad pozwa-
lajacych kazdemu, krok po kroku, rozpoczaé¢ przygode z LinkedIn.

Marcin Misztal, Head of CEE, Stripe

Jesli chcecie dowiedziec sie, ze bycie biznes-influencerem to zy-
cie ustane rézami, to.. lepiej nie czytajcie tej ksiazki. Jednak jesli
jestescie ciekawi i gotowi na brutalna prawde petna pikanterii, to
tej pozycji nie moze zabrakna¢ na waszej potce. Szymon |Janiak
po raz kolejny ukazuje ciernie i trudy w osiagnieciu sukcesu, tym
razem jako guru LinkedIna. Doldtadnie i dobitnie krok po kroku
poprowadzi Was za reke na sam szczyt. To jak, jestescie gotowi?

Michat Wojas, ecommerce director/ digital expert, Wojas S.A.

Ksiazka Od zera do miliona na LinkedIn to praktyczny i przystep-
ny poradnik dla kazdego, kto chce skutecznie budowaé marke
osobistg na LinkedIn. Szymon w lekkim stylu ttumaczy, jak stwo-
rzy¢ profil, ktory przyciaga uwage, zdobywac kontakty i rozwijac

sie¢ zawodowa. Dzieki konkretom i prostym wskazéwkom tatwo

SPIS TRESCI » 8
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wcieli¢ teorie w zycie, a lelckie poczucie humoru sprawia, ze czyta
sie ja przyjemnie. Idealna dla tych, ktorzy chca wycisnac z Linke-
dlIna jak najwiecej, bez zbytniego stresu.

Maciej Plebanski - Advisory Director, Deloitte CE

Ten inspirujacy przewodnik otworzyt mi oczy na potencjat Lin-
lkedIn w budowaniu marki osobistej. Szymon w przystepny spo-
sob ttumaczy, jak dziata platforma, jak tworzy¢ angazujace tresci
i radzi¢ sobie z krytyka. Ksiazka petna jest praktycznych porad
i przyktaddw, ktdre sprawity, ze mimo iz dotad nie zajmowatem
sie budowaniem marki, teraz rozwazam te opcje. Dzieki autentycz-
nemu podejsciu autora, ksiazka motywuje do dziatania i pokazuije,
ze kazdy moze osiggnac sukces na LinkedInie.

Tomasz Szagdaj, e-commerce director, Itaka

Rozpracowatem wszystkie social media, procz Linkedlna bo to
narzedzie zmasterowat juz Szymon Janialk! W swojej ksiazce opisat
zardwno mental, jak i twarde strategie na to jak najlepiej realizo-
wac swoje cele biznesowe w ramach tej platformy. Polecam!
Marcin Osman, OSMAN.pl

Zdecydowanie wiecej niz praktyczny przewodnik po LinkedInie —
ksiazka ta oferuje jasne wskazowki, jak tworzy¢ angazujace tre-
Sci, budowac sie¢ kontaktow i efektywnie korzystac z platformy.
Rownoczesnie odlkrywa kulisy tej rzeczywistosci, pokazujac, z ja-

lkimi trudno$ciami mierza sie twdrcy. To nie tylko teoria, lecz takze

SPIS TRESCI » 9
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praktyczne porady i inspiracje, oparte na do$wiadczeniach autora.
Must-read dla kazdego, kto rozwija swoja marke osobista.

Bartek Szemraj - CEO strefaprzemian.pl

Ta ksiazka jest mi szczegdlnie bliska, bo od lat buduje swoja marke
osobista od zera, gtdbwnie metoda préb i bteddw. Wiem z doswiad-
czenia, ze to proces wymagajacy ogromnej systematycznosci i cier-
pliwosci. W tej pozycji znajdziecie praktyczne wskazéwki i strate-
gie, ktére sam chciatbym znaé na poczatku swojej drogi. Dzieki
niej tatwiej zrozumiec¢ algorytm LinkedIna, rozwijac autentycznosé
i skutecznie przyciagac odbiorcow. To lektura, ktdra inspiruje i mo-
tywuje do dziatania.

Filip Sobel, CEO & Founder, Staffly

SPIS TRESCI » 10
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inkedIn przeszedt na przestrzeni lat diametralng przemiane. Pomimo
Ltego, ze jest to sie¢ dla profesjonalistow dotykaja ja te same trendy,
z ktérych styna juz inne platformy jak chocby Instagram. Kontrastem
do eksperckich tresci stata sie fikcja tworzona przez ludzi, ktérzy usilnie
probuja cos sobie zrekompensowac lub po prostu zarobi¢. Kazdy ma cu-
downa kariere, zarabia tyle, ze nie ma kiedy wydawac, a obecnie skupia
sie na worlk-life balance i medytacji. W rzeczywistosci nierzadko wiedzie
smutne i powtarzalne zycie, przybrana poza jest zas jedynie tatwym spo-

sobem na towienie klientow z podobnymi aspiracjami.

Uosobieniem powyzszego sa internetowi pseudocelebryci biznesu, ktérzy
sami nic nie osiagneli — wielu nawet nie préobowato — za to pisza gtebokie
cytaty. Sa bardzo aktywni w social mediach, tworza kontent, pisza, nagry-
waja. Zyja z doradztwa o szerokim spektrum, bo na niczym konkretnym
sie nie znaja. Audytorium tez jest odpowiednio dobrane — najlepiej takie,
by nie mogto zadawac trudnych pytan. Dlaczego? Bo wtedy mato kto
przed wyjazdem na trzydniowy mastermind czy kupnem 28-odcinkowe;j
serii filmow decyduje sie powiedzie¢ SPRAWDZAM. Przyjmuije sie, ze
dana osoba jest uczciwa i wiarygodna, co okazuje sie ztudne. Inwesto-

rem potrafi sie bowiem nazwac ktos, kkto np. raz dat 5 tys. zt na start-up,

SPIS TRESCI » 12
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autorem — kto$, kto prowadzi blog, mimo ze niewiele oséb go czyta, a se-
rial entrepreneurem ktos, kto zatozyt w przesztosci dwie spotki — choc
obie szybko upadty. Teoretycznie sie zgadza, lecz niekoniecznie do tego
aspiruja obserwujacy. Co jest zatem celem pseudocelebrytow? Sprzedaz
i zaspokajanie proznosci — jesli potrafi sie umiejetnie budowac wizerunek
wiasnego ,ja”, mozna z tego dobrze zy¢, jednak merytoryka udzielanych

porad czesto jest watpliwa, bo to tylko show.

Opowiadajac o swoich doswiadczeniach, ludzie skupiaja sie raczej na po-
zytywnych aspektach. Tego wymaga narracja medialna, choé w praktyce
tzw. sukces jest niezwykle mata czescia rzeczywistosci. Cata reszta to bie-
zace problemy, z ktérymi zmaga sie wiekszos$¢. Rutyna, zmeczenie, btedy,
projekty, ktore nie wypality, ktopoty z ptynnoscia finansowa — talk wyglada
codziennosc. Jest ona daleka od ustanej rézami. Warto poszerzaé wiedze
i inspirowac sie cudzymi historiami, jednak w karierze zawodowej dzia-
ta podobny mechanizm jak w dziecinstwie — najlepiej uczymy sie przez
doswiadczenia wtasne. Nie osiagnie sie sukcesu, stuchajac o osiagnie-
ciach innych ludzi. Sa cechy, ktére zwiekszaja jego prawdopodobienstwo
— wytrwato$¢, motywacja i ched uczenia sie. Lepiej samemu popetnic 100
nietrafnych decyzji, niz by¢ biernym odbiorca perspektywy obcych osob.

To owocuje madroscia biznesowa i doswiadczeniem.

Swiat biznesu nie jest tak piekny, jak maluja go media. Dlatego trzeba
docenia¢ wtasne osiagniecia, bo czesto sa one znacznie wieksze niz
sukcesy ludzi, ktorych podziwiamy. Budujac kariere, warto by¢ na bie-
zaco, mie¢ mentordéw, czerpac inspiracje, jednak nikt nie nauczy nas,
jak rozwinac biznes. Musimy odrobic¢ te lekcje samodzielnie i zrobic to

po swojemu — z LinkedIna sie tego nie dowiemy.

SPIS TRESCI » 13
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Osobliwy wstep do ksiazki, ktéra ma zacheci¢ do budowania marki
osobistej na LinkedInie i pomdc w tym, nieprawdaz? Nie jest on jednak
przypadkowy. To nieco zmodyfikowana tre$¢ posta napisanego przeze
mnie jaki$ czas temu, ktory na dzien tworzenia niniejszego tekstu miat
doktadnie 270 702 wyswietlenia. Moim celem jest zwrdcenie uwagi na
pewne zjawisko, ktore w réznym stopniu dotyczy wszystkich medidw spo-
tecznosciowych. Nie sposdb od niego uciec, wiec trzeba je zrozumieé, by
moc sobie z nim radzié. Tworzenie marki osobistej na LinkedInie w pew-
nych aspektach przypomina — niestety — sztuke teatralna. Tak, wiem —
wynioste, moze nawet nieco protekcjonalne poréwnanie. Chodzi jednak
o to, ze wszystko, co tu widzimy, jest pewna kreacja. Czasem zupetnie
sztuczng, czasem potprawdziwa, a w niektorych przypadkach brutalnie
szczera. Mimo wszystko jest to pewien punkt widzenia, narracja, ktérg
stosuje autor, by przekonac do siebie wymagajace audytorium. Ja przez
lata tworzenia tresci doszedtem do wniosku, ze ludzie niezwykle cenia
sobie autentycznosc. Jesli wyczujg fatsz, niemal natychmiast go wytkna,
pojawi sie zawdd i bedzie mozna wiele straci¢. Co my jednak wtasciwie
budujemy? Skoro na dzis$ LinkedIn nie oferuje bezposredniej monetyza-
cji tresci jak inne social media, jaki jest cel tworzenia na tej platformie?
W Polsce wedtug oficjalnych danych jest tu olk. 7 min uzytlkownikdw.
Dlaczego warto o nich zabiegac, kiedy na Instagramie mamy ponad 15
mln, nie wspominajac o Faceboolku czy YouTubie?

Kluczem do odpowiedzi sa wtasnie uzytkownicy. To spotecznos¢ zbu-
dowana wokoét biznesu i kariery, ktora jest niezwykle wymagajaca, ale
réwniez wyjatlkowa. Aprobata z jej strony moze wiazac sie z wieloma
lkorzysciami, lecz juz na tym etapie warto zrozumie¢ jedno — LinkedIn to
narzedzie, ktére nalezy wykorzystaé do wyzszych celdéw. Sam fakt posia-

dania grupy obserwujacych osoéb na niewiele sie zda, jesli nie okreslisz

SPIS TRESCI » 14
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doktadnie, po co je gromadzisz. Czy chcesz skuteczniej sprzedawad swoje
ustugi? Zmienic¢ prace? A moze zamierzasz zatozyc firme i juz dzi$ chcesz
budowac relacje z inwestorami? Wszystko jest do zrobienia. Trzeba jed-
nalk najpierw ustali¢, co chce sie osiagnac, a nastepnie konsekwentnie
do tego dazyc.

Ja zatozytem konto na LinkedInie ponad dekade temu i przez wiele lat nie
rozumiatem jego potencjatu. Wszystko ulegto zmianie, kiedy poczutem
potrzebe dzielenia sie wiedza na temat tego, co robie zawodowo. Pobudek
byto wiele — od altruistycznych (chciatem przestrzec ludzi przed btedami,
lktérych nie musza doswiadczy¢ na wtasnej skorze, i mie¢ swoj wktad
w budowe ekosystemu innowacji w Polsce) po egoistyczne (chciatem, by
méj gtos ustyszaty osoby, ktdre szukajq inwestorow; liczytem na to, ze jesli
beda miaty podobny punkt widzenia, zgtosza sie do mnie, zebysmy po-

rozmawiali). Zaczatem wiec dzier po dniu opisywac swoje doswiadczenia.

Nic nie potoczyto sie btyskawicznie. Byta to dtuga i mozolna praca, ktéra
po czasie przyniosta spodziewane owoce. Moje tresci czytano regularnie
ponad milion razy miesiecznie, a ja statem sie najchetniej obserwowanym
inwestorem w swojej branzy. P6Zniej uznano mnie za jedna z najbardziej
poczytnych oséb na tej platformie w Polsce. Miato to niesamowicie
duzo pluséw, ale wigzato sie tez z wieloma problemami, o czym napisze
w dalszej czesci ksiazki. W branzy inwestycyjnej, ktéra zajmuje sie do
dzi$, sa dziesiatki bardziej doswiadczonych osdb, o znacznie wiekszej
wiedzy. To, co zawazyto w moim przypadku, to tylko chec¢ i konsekwen-

cja w dziataniach nakierowanych na okreslony cel.

Zaryzykuje teze, ze kazdy moze zbudowaé milionowe zasiegi na LinkedI-

nie. Wystarczy naby¢ umiejetnosc pisania, obserwowac sektor, na ktérym

SPIS TRESCI » 15
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chce sie skupi¢, by czerpac inspiracje, a przede wszystkim konselkwentnie
publikowac, niezaleznie od efektow. Mimo to wciaz bardzo niewielki
odsetek osob decyduije sie nie tylko czytac, ale tez tworzy¢ tresci. Moim
zdaniem powinno to ulec zmianie. Ludzie maja fantastyczne historie
i przemyslenia — jednal z ro6znych powodoéw brakuje im odwagi, by zaczaé

sie nimi dzieli¢. Ta ksiazka ma w tym pomoc.

Jej zatozeniem jest pokazanie, jak zbudowaé milionowe zasiegi na LinkedI-
nie, tworzac autorskie tresci, nawet bez spektalcularnych osiagnie¢ w swo-
jej branzy. Czytelnicy chca autentycznosci, normalnosci, opisow zdarzen,
lktore pochodza z ich $wiata. Postanowitem transparentnie pokazaé, jak
mozna to osiagnac, i wykorzystaé w tym celu osobiste doswiadczenia.
Mam nadzieje, ze okaza sie one przydatne.

SPIS TRESCI » 16



Przerwa na kawe!

KKsiazka jest efel<tem ponad 10 lat dziatan, préb i licznych btedow, dzieki
lctorym dzis miliony ludzi czytaja moje przemyslenia.

Postanowitem dac Ci ja za darmo, poniewaz wie-
rze, ze im wiecej 0sob w przemyslany sposob za-
cznie publikowac tresci, tym LinkedIn stanie sie

lepsza platforma, na czym skorzystamy wszyscy.

Jesli uznasz, ze setki godzin, ktore poswiecitem

bezposrednio na te ksiazke byty tego warte i ta

publikacja jest dla Ciebie inspirujaca - mozesz mi
sie odwdzieczyc.

W kilka sekund mozesz postawi¢ mi wirtualna

lkawe. |ak to zrobic?

1. Zeskanuj kod QR lub wejdz na
www.buycoffee.to/szymonjanialk

2. Wybierz kawe

3. Potwierdz i gotowe

[ Dzieki Twojej kawie ksiazla bedzie miata szanse do-
trze¢ do jeszcze szerszej grupy czytelnikow, ale Ty tez
Smiato mozesz ja udostepniac dalej!
‘ Dziekuje za Twdj czas!
Szymon Janiak
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illka miesiecy przed napisaniem tej ksiazki zostatem poproszony przez
I(dziennikarke; magazynu ,Forbes” o udzielenie wywiadu na temat tego,
jal wygladaja realia polskiego LinkedIna. Pamietam, ze zastanawiatem
sie chwile, co chciatbym w tym zakresie przekazac. Jako ze nigdy nie
zajmowatem sie ta platforma w sposéb profesjonalny ani nie pretendo-
watem do bycia ekspertem w tym obszarze, stwierdzitem, ze podejde do
rozmowy czysto pragmatycznie. Nie zamierzatem by¢ tendencyjny — nad-
miernie chwali¢ platformy ani odwrotnie, dyskredytowac jej, w zwiazku
z czym podzielitem sie swoimi doswiadczeniami. Staratem sie pokaza¢,
jalk wyglada droga do budowania duzych zasiegdw, wskazujac zaréwno
lorzysci, jak i zagrozenia, ktére sie z tym wigza. Rozmowa, ze wzgledu
na swoja bezlkompromisowos¢ i kilka brutalnych stwierdzen, wzbudzita
dos¢ duze zainteresowanie 0sob, ktore mnie czytaja. Pomyslatem wow-
czas, ze warto bytoby powiedzie¢ na ten temat nieco wiecej i podzielic sie
przemysleniami, ktore jednych zacheca do podazania ta droga, natomiast
innych zupetnie od tego odwioda.

SPIS TRESCI » 19
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Pewne jest, ze budowanie marki osobistej na LinkedInie to proces. Chcac
robi¢ to skutecznie, musimy rozumie¢, czym ta platforma rozni sie od
innych medidéw spotecznosciowych. |ej unikatowosé wynika z faktu, ze
z zatozenia jest to Srodowisko profesjonalne. Tworza ja ludzie o okreslo-
nym profilu, konkretnych oczekiwaniach i aspiracjach. Specyficzny jest
réwniez ich rys demograficzny i psychograficzny. Oczywiscie LinkedIn
jest podatny na generalne trendy w zakresie tego, jaki kontent cieszy sie
popularnoscia i jak uzytkownicy z nim obcuja — jednalk kazde medium
spotecznosciowe rozwija sie nieco inaczej. Roznia sie nie tylko tresci czy
sposob, w jaki ludzie na nie reaguja, ale rowniez tak techniczne aspekty

jak formaty postow czy metodyka dziatania algorytmu.

Kiedy juz poznamy arkana LinkedIna, powinnismy wej$¢ nieco gtebiej w te-
matylke posiadania rozpoznawalnej marki osobistej. Co to de facto oznacza,
ze zbudujemy wokét siebie szerokie grono obserwujacych? Jakie sa z tego
tytutu korzysci? Czy wiaza sie z tym réwniez zagrozenia? Czy bycie osoba
rozpoznawalng w tym srodowisku ma swoje ciemne strony? Tych detali
jest mndstwo. To, co moge uznac za pewnik, to fakt, ze nie jest to droga
dla wszystkich. Celem pierwszej czesci ksiazki jest rzucenie nieco Swiatta na
lkazdy z powyzszych aspeltow, by rozne informacje oraz moje doswiadcze-
nie pozwolity kazdemu wyrobic sobie zdanie w tym zakresie. Zaczynajmy.

SIEC MILIONA MOZLIWOSCI
LinkedIn to dzi$ najwieksza zawodowa sie¢ na $wiecie. Liczba jego uzyt-

lkownikow wedtug oficjalnych statystyk przekroczyta miliard w ponad

200 krajach. Funkgja, jaka petni, diametralnie zmieniata sie na przestrzeni
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lat. Poczatkowo, gdy platforma zyskiwata popularno$é, byta gtownie
portalem do poszukiwania pracy. |eszcze przez dtugi czas uzytkownicy
nazywali swoje profile internetowym CV. Chcesz by¢ widoczny dla he-
adhunteréw? Liczysz, ze ktos ztozy ci ciekawq oferte zatrudnienia? Zatéz
profil, pokaz swoje umiejetnosci i zyskaj szanse na lepszq prace. Wraz
ze wzrostem liczby uzytkownikéw to zatozenie ewoluowato, poniewaz
dostrzezono potencjat sprzedazowy platformy. Skoro zebrata sie na niej
tak liczna, a zarazem ciekawa grupa docelowa, to warto sprobowaé
to zmonetyzowac i sprzeda¢ profesjonalne ustugi. Poczatkowo byto
to nawet subtelne, jednak z czasem przeistoczyto sie we wrecz maso-
wo wykorzystywany cold messaging. Regularnie wysytano sztucznie
indywidualizowane wiadomosci, by generowac leady. Efekt Swiezosci
powodowat, ze strategia przynosita skutki. Powstawaty zaréwno firmy
wyspecjalizowane w tego typu sprzedazy, jak i narzedzia, ktore ja uta-
twiaty. Kiedy trend doprowadzit do przesytu, rozpoczeto sie naturalne
zjawisko habituacji. Uzytkownicy ignorowali nieustannie powtarzajacy
sie bodziec, do tego stopnia, ze wiele osdb przestato czytac tego typu
wiadomosci. Kolejnym punktem zwrotnym byta faza kontentowa. Lu-
dzie w koncu zaczeli traktowac LinkedIn jako typowe medium spo-
teczno$ciowe. Coraz wiecej 0sob publikuje dzi$ naprawde wartosciowe
tresci w najrézniejszych formach: od punktowych wnioskow z wtasnych
doswiadczen, przez obszerne analizy czy raporty, po felietony i wywiady.
Wraz z tym oczywiscie pojawita sie tabloidyzacja tresci, podatnos¢ na
trendy, clickbaity itp. — jednal to naturalny kierunek, z czym nie sposob
walczy¢. Pozostaje jedynie proba trenowania algorytmu tak, by dostoso-
wac go do wtasnych oczekiwan, co nie zawsze jest tatwe, a momentami

chyba nawet nie jest mozliwe.
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Te wszystkie transformacje doprowadzity do tego, ze dzis LinkedIn jest po
prostu biznesowym medium spotecznosciowym, w ktérym kazdy dazy do
osiagniecia innych celdw. Jakich? Dzieki platformie mozna:
szukac pracy, zlecen, kontraktéw lub, z drugiej perspelktywy, war-
tosciowych osdb do wtasnych zespotdw;
prowadzi¢ kampanie marketingowe dla unikalnej grupy doce-
lowej;
inspirowac innych, tworzac marlke osobistg;
budowac sie¢ ludzi, by podtrzymywac z nimi kontakt i wylkorzy-
stac go, gdy nadarzy sie okazja;
konsumowac tresci i swiadomie czerpac z nich natchnienie, szu-
lkajac wtasnej drogi biznesowe;j;
dyskutowac z kolegami i kolezankami po fachu.

A to i tak tylko skrawek mozliwosci LinkedIna. Jego potencjat jest wrecz
niesamowity, bo zyskujemy dostep do gigantycznej spotecznosci bizneso-
wej, rozlanej po catym globie. Mozemy dociera¢ do ludzi, ktérzy w prze-
sztosci byli kompletnie nieosiagalni. Jest w tym wszystkim jedno ale —
chcac wykorzystac ten potencjat, trzeba by¢ swiadomym swoich celow.
W zaleznosci od tego, na co sie zdecydujemy, musimy obrac nieco inng
strategie oraz sposob dziatania, poniewaz audytorium jest tu niebywa-
le wymagajace. Punktem wyjscia jest wobec tego zrozumienie, kto oraz
w jaki sposéb uzywa dzi$ LinkedIna.
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SPOLECZNOSC PROFESJONALISTOW

Uzytkownicy LinkedIna réznia sie od tych z innych popularnych platform
spotecznosciowych. Kluczem jest to, ze jest to sie¢ profesjonalna, w ktorej
co do zasady cata narracja skupia sie na szeroko rozumianej karierze.
Oczywiscie bez wiekszego trudu znajdziemy na LinkedInie przyktady
stynnej ,prywaty” czyli tresci, ktore nie dotycza bezposrednio sfery pracy,
jednak dominuje kariera. Wciaz mato jest tu tez np. polityki, bo ta zdo-

minowata X (dawniej Twitter), co moim zdaniem jest bardzo korzystne.

Z perspektywy demograficznej statystyczny uzytkownik LinkedIna ma od
25 do 34 lat, jest mezczyzna z wyksztatceniem wyzszym, ktory mieszka
w wiekszym miescie. Osobiscie nigdy nie bytem zwolennikiem demogra-
fii jako istotnego kryterium, ktore pozwala zrozumieé dang spotecznosc,
poniewaz to behawioryzm czy aspekty psychograficzne odgrywaja klu-
czowa role, jednalc warto znaé elementarne zatozenia. Chocby dlatego,
ze pewne grupy wiekowe sg na LinkedInie niezwylkle mato aktywne, wiec
proba tworzenia kontentu np. dla dzieci - jesli to bezposrednio one, a nie
ich rodzice, miatyby by¢ odbiorcami tresci — najprawdopodobniej nie
przyniesie spelktakularnego sukcesu. Wiekszos¢ oséb da sie tu mimo
wszystko zaklasyfikowaé do jakiej$ niszy — jedni pisza o HR, inni o in-
westycjach, a jeszcze inni o finansach osobistych. To jest najistotniejsza
forma segmentacji — zainteresowanie dana nisza, do ktdrej staramy sie
dotrze¢. Oczywiscie z czasem moze to ewoluowac, jednak bycie eksper-
tem daje w tym przypadku najwieksze wartosci, o czym nieco wiecej

pbznie;j.

Z perspektywy twodrcy warto zrozumieé, ze konkurencja nie jest az

tak duza, jak mogtoby sie wydawa¢. Pomimo ogromnych mozliwosci
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relatywnie niewiele oséb decyduje sie na systematyczne publikowanie
na tej platformie. Cho¢ LinkedIn dwoi sie i troi, wprowadzajac kolejne
funkcje, mozliwosci, udoskonalenia, osobiscie nie obserwuije lawinowe;
zmiany w tym zakresie. Wyrdzni¢ sie mozna zatem, po prostu... piszac.
Usredniajac, statystyki pokazuja, ze tylko ol. 19% uzytkownikéw regular-
nie tworzy tresci, a pozostate 999, to audytorium. Czytatem kiedys, ze
jedynie 10% uzytkownilkéw LinkedIna wchodzi w jakakolwiek interakcje
— reszte stanowig odbiorcy, co jest niezwykle ciekawe. Mozna to zaob-
serwowac, patrzac na swoj feed — czesto widzimy tresci od tych samych
0sob. Relatywnie niewielka liczba piszacych to wtasnie jeden z powoddw.
W efelkcie mozna dokonac prostego, dychotomicznego podziatu — na
tworcdw kontentu i jego odbiorcow. Oczywiscie grupy te sa zréznicowa-
ne w tym zakresie. Sg tworcy, ktdrzy postuja nawet dwa razy dziennie,
i ci, ktorzy robia to raz w tygodniu. Odbiorcy z kolei bywaja zupetnie
pasywni — w zaden sposob nie wchodzac w interakcje z piszacymi — sg
tez tacy, ktorzy tylko lajkuja, inni zas obficie komentuja. Co do zasady
jest jednal< tak, ze na jakiekolwiek reakcje decyduje sie niewielki procent
0sob, ktorym wyswietla sie dana tres¢. Warto by¢ tego Swiadomym, zeby
nie martwic sie: Dlaczego tak mato uzytkownikéw wyrazito zaintereso-

wanie tym, co napisatem?. To przychodzi z czasem.

To, co ja uwielbiam w tym audytorium, i jednoczesnie powdd, dla ktorego
nigdy nie zdecydowatem sie na zatozenie profilu na innej platformie, to
ogolny poziom, na jakim wypowiadaja sie uzytkownicy. Kiedy znajo-
mi czasem podsytaja mi tresci z Facebooka czy Instagrama, zwracajac
uwage na burze w komentarzach, utwierdzam sie w przekonaniu, ze to
nie s3 miejsca dla mnie. Nie jest to oczywiscie poziom anonimowych
lkomentarzy na stronach tabloidéw — te wyznaczajg bowiem dno - ale

LinkedIn plasuje sie w zupetnie innym miejscu. W efelcie jest naprawde
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sporo cielkawych i merytorycznych dyskusji, w ktére mozna sie wdac. Jak
wszedzie zdarzajg sie tez wyjatki — raz ktos napisat mi, ze nie powinienem
sie wypowiadac na tematy ze swojej branzy, bo afiszuje sie z kolorowymi
skarpetlkami — ale na szczescie jest ich relatywnie niewiele. Wniosel jest
taki, ze dzieki profesjonalistom, ktérych zrzesza ta platforma, oraz jej
transparentnosci, bo pisze sie tu pod wtasnym imieniem i nazwiskiem,
poziom dyskusji jest raczej wysoki i bezpieczny. To z kolei moze by¢
dobre dla poczatkujacych twdrcoéw; mniej musza sie oni przejmowac,
ze jedynym komentarzem do ich profesjonalnego artykutu, nad ktérym
pracowali tydzien, bedzie: Ale debil....

MISTERNY ALCORYTM

LAlgorytm” to stowo klucz, ktore szybko pojawia sie wszedzie tam,
gdzie rozpoczynamy dyskusje o publikowaniu w mediach spoteczno-
Sciowych. Sposdb dziatania algorytmu stanowi odpowiedz na pytanie,
dlaczego tresci sie klikaja i zyskuja taka, a nie inna liczbe wyswietlen.
Wielu poczatkujacych tworcow zalktada, ze popularnosé ich tresci zale-
zy gtownie od tego, czy sa one ,dobre”. \Dobre” moze w tym przypadlku
oznacza¢: merytoryczne, ciekawe, napisane lekkim piérem. | oczywi-
$cie maja racje, jednak to tylko czes¢ sukcesu. Niezwykle istotne jest
tez to, czy kontent jest zgodny z aktualnymi zatozeniami algorytmu,
ktéry z czasem ewoluuje, wiec nikt nie ma do konca pewnosci, jak on
dziata. Znany jest tylko kierunek, natomiast poszczegdlne wartosci czy

parametry zmiennych stanowia tajemnice.
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Z informaciji, ktore sa ogdlnodostepne, wiadomo, ze kazda tresc publiko-

wana na LinkedInie jest weryfikowana przez algorytm. Nie tylko uzywa

sie do tego automatycznych filtrow, rowniez sztucznej inteligenciji, lecz

takze zatrudnia sie w tym celu osoby.

Tresé Flagowanie
uzytkownikéw

Uniwersalne
filtrowanie
tresci

Redagowanie
przez ludzi

Tworzenie tresci

Zaakceptowano

Monitoruj lajki,

Emmmm  WySwictlenia, s

ukrycia, flagi

Wymaga weryfikacji

Scoring jakosci tresci

Czy tresé jest dobra?
Wymaga
precyzyjnej
weryfikacji

Filtruj tres¢. W razie
potrzeby zgtos ja.

Wymaga
precyzyjnej
weryfikacji
Potencjat virala,
profil, klasyfikatory
jakosci tresci

Czy tres¢ jest dobra?

Degraduj tres¢,
jesliwyglada
podejrzanie

Rushi Bhatt, Strategies for Keeping the LinkedIn Feed Relevant, 23.03.2017, https://www.

linkedin.com/blog/engineering/feed/strategies-for-keeping-the-linkedin-feed-re-

levant, dostep: 6.11.2024, ttumaczenie wtasne.
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Rushi Bhatt, niegdy$ kierujacy dziatem sztucznej inteligencji LinkedIna

w Indiach, opisat dziatanie systemu w nastepujacy sposob:

W pierwszej kolejnosci kazdy kontent oceniany jest
jako: spam, niska jako$¢ lub ,czysty”, co w tym przy-

IE<o
Bee*

padlku oznacza, ze spetnia wymogi.

{
[

CEED
A W nastepnej kolejnosci na podstawie szeregu
zmiennych, takich jak network osoby zamieszcza-
— jacej, liczba lajkdw, szerow, komentarzy, dokonuje
. sie predykgji, czy post ma szanse stac sie wiralem.

Weryfikacja jest wielokrotnie powielana, az do
wyczerpania zainteresowania spotecznosci danym
postem.

O ile brak jest oficjalnych informacji dotyczacych parametrow wykorzy-
stywanych przez algorytm, o tyle szereg specjalistow opracowuje wtasna
metodyke badawcza, na ktérej podstawie weryfikuje stawiane przez siebie
tezy. Dla przyktadu, publikujac okreslone tresci, sprawdzaja, jalk poszcze-
gélne zmiany wptywaja na zasiegi postow. Oczywiscie metodyka ta, jak
kazda, taczy w sobie zalety i wady, bo dziatania maja charakter ekspery-
mentalny — jednak mozna z nich wyciagna¢ ciekawe wnioski.

Warto$ciowym zrédtem informacji w tym zakresie jest np. raport
Algorithm Insights, wydawany przez firme doradczg Just Connecting.
Jego gtéwnym autorem jest zatozyciel spdtki, czyli Richard van der
Blom. Dla utatwienia zrozumienia tematu przedstawie kilka kluczo-

wych w mojej opinii informacji z piatej edycji, wydanej w 2024 r.
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Spéjrzmy dla przyktadu, jak wzgledem algorytmu wyglada kwestia

dobierania formatu posta.

Szymon Janiak e X

Entrepreneur, investor, author

3w e
Podstawowym formatem posta na LinkedInie jest pojedyncze
zdjecie + tekst. Niespetna 509, wszystkich publikacji ma taki
charalter. Jest to jeden z trzech najbardziej angazujacych for-
matow. Co liczy sie dla algorytmu wedtug powyzszego raportu?

W zakresie tekstu:
1. Najbardziej efektywne teksty maja od 9oo do 1200 znakdw.
2. KKazde kolejne 300 znakow redukuje zasieg o 10%.
3. Uzywanie krotkich zdan — do 12 stéw — moze zwiekszaé
zasieg 0 20%.
W zakresie zdjecia:
1. Dobrze dobrana fotografia moze zwiekszy¢ zasieg 0 15-209%,
a wtasne zdjecie — nawet 0 30%.
2. Spersonalizowane zdjecie moze podnies¢ te wartos¢
nawet do 45%.
3. Dodatkowa fotografia potencjalnie daje do 5% wzrostu
zasiegu, jednak nie warto wstawiac wiecej niz piec.
4. Najskuteczniejsze sa pionowe zdjecia, bo ponad 609,
uzytkownikoéw korzysta z LinkedIna na telefonie.

e8o® 173 3 comments 11 reposts

v Like Comment r Repost Send
ol
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Przyltady te obrazuja, jak aspekty techniczne wptywaja na odbior tre-
$ci. Mozna miec ciekawy, merytoryczny tekst, ale LinkedIn nie bedzie
go promowat, bo nie jest zgodny z algorytmem. Moim zdaniem warto
zapoznac sie z choc¢by jednym tego typu raportem — najlepiej aktualnym
— zeby zrozumie¢ podstawy, dobra¢ odpowiedni format i utozy¢ sobie

prace na platformie.

Powyzsze dane obrazuja jednak tylko statystyki dotyczace formy zamiesz-
czanych tresci. Algorytm idzie znacznie dalej: bierze pod uwage czesto-
tliwos$¢ postowania, czas, w ktérym wrzucamy kontent, hasztagi, linki,
lkomentarze. Tych didaskalidw jest naprawde sporo, lecz musze przyznac,
ze ja nigdy w obsesyjny sposob sie tym nie kierowatem. Przyktadowo
wiekszo$¢ moich tresci wykorzystuje maksymalna pule znakdw. (X, gdzie
uzytkownik ma ich do dyspozycji jedynie 280, delikatnie méwiac, nie jest
dla mnie). W efekcie moje zasiegi powinny by¢ nieustannie obcinane,
a jednak i tak notuja bardzo wysokie wartosci. Czy mogtoby by¢ lepiej?
Zapewne talk, lecz to juz jest kwestia bardzo indywidualna. Dla mnie za-
wsze wazniejsze byto, zeby pisac to, co uwazam, w sposéb, w jaki chce
— nie zas to, co jest trendy. IKonsekwencja w tym zakresie pozwala tez
wyrobic sobie pewien unikalny styl, do ktérego przyzwyczajamy swoich

odbiorcéw, a to z czasem staje sie kluczowe.

TWORZENIE TRESCINIE JEST DLA MNIE
Wiele osob rezygnuje z tworzenia tresci juz w przedbiegach. Uznaja, ze
nie nadaja sie na autoréw postéw, i znajduja liczne argumenty, ktore

maja o tym s$wiadczy¢. Nigdy nie bytem dos¢ dobry, by mie¢ wtasne
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zdanie. Mnie taka perspektywe wpajano przez pot zycia. Kiedy zaczy-
natem kariere zawodowa, bedac jeszcze nastolatkiem, nieustannie sty-
szatem, ze mam sie zamknac i robi¢ swoje. Niezaleznie od tego, czy
tankowatem komus gaz na stacji, czy nositem za kogo$ skrzynki z to-
warem, traktowano mnie protekcjonalnie, bo bytem mtody — to mnie

dyskredytowato.

Nieco pézniej, gdy juz studiowatem i ciggnatem trzy etaty, zeby miec za
co sie utrzymac — jako dziennikarz, PR-owiec, szef kuchni - przetozonych
nie interesowaty moje pomysty czy poglady, bo pracowatem na najniz-
szych pozycjach, wiec co mogtem wiedzie¢... Wiele lat pdzniej, piastujac
stanowiska dyrektorskie, styszatem od zarzadéw i wtascicieli, ze skoro
jestem od marketingu, to wtasnie marketingiem mam sie zaja¢, a reszte

pozostawi¢ im, bo na tym znaja sie oni.

Kiedy w koncu zatozytem firme ze wspdlnikiem, eksperci pytali, co ja
moge wiedziec, osiagajac zaledwie kilka milionéw przychoddéw. Po stwo-
rzeniu 5o-milionowego funduszu dowiedziatem sie, ze warto stuchac tyl-
ko topowych inwestorow, ktérzy maja po 500 miliondw, bo taki fundusz

jak moj to niemal kazdy moze zatozyc...

Moim btedem byto to, ze za pdzno zdatem sobie sprawe, ze to sie nigdy
nie konczy. Niezaleznie od osiagnie¢, zawsze bedzie ktos dalej lub wyzej,
lcto sprobuje odebra¢ nam prawo gtosu, twierdzac, ze nie jesteSmy dosé
dobrzy. Moze by¢ to przetozony, klient albo konkurent. Nie warto przej-
mowac sie opinia ludzi, ktdrzy w taki sposéb postepuja. Nie trzeba by¢
autorytetem, by mie¢ wtasne zdanie. To z kolei w zupetnosci wystarcza,

by zacza¢ publikowac tresci.
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Pamietajmy przy tym, ze dobrze stucha¢ ludzi niezaleznie od tego, ile maja
lat i na jakim etapie kariery sa. Efekty potrafig zaskoczyé. Potrzeba jednak

czasu, zeby to naprawde zrozumied.

Obawy przed publikowaniem dotycza bardzo szerokiej grupy oséb. |est
to kwestia z jednej strony btednego przeswiadczenia, ze wypowiadac sie
powinni tylko najlepsi. Z drugiej — pewnego braku wiary w swoje mozli-
wosci. Z trzeciej za$ — niezrozumienia, ze nie trzeba by¢ profesorem w da-
nej dziedzinie, by tworzy¢ wiarygodne i chetnie konsumowane tresci dla
swoich odbiorcow. Licza sie nie tylko dokonania, ale tez to, czy potrafimy
zgrabnie formutowac mysli, czy chcemy wchodzi¢ w interakcje z wieksza

liczba 0s6b, czy daje nam to frajde, ktéra widac.

Bo tak szczerze — czy ja powinienem napisac te ksiazke? Nigdy profesjo-
nalnie nie zajmowatem sie LinkedIlnem. Nie znam wielu mechanizmow
i funkgji, ktére sa w nim dostepne. £atwo bytoby mi udowodni¢ ignoran-
cje w wielu elementarnych obszarach. Z tym ze ja... absolutnie nie mam
z tym problemu. Nie zamierzam pretendowac do bycia kluczowym els-
pertem od rozwoju na tej platformie. Od lat pisze tresci, ktére osiagaja
spore zasiegi w naszym kraju. Znam to wiec z perspektywy tworcy, ktory
sam od zera matymi krokami nauczyt sie pewnych rzeczy. Uznatem, ze
moje przemyslenia moga by¢ wartosciowe dla innych, ale tez nie mam
taliej gwarancji. Czas polkaze. Najwazniejsze jest to, czy Ty chcesz to robic.
Czy widzisz w tym cel, czy przynosi Ci to satysfakcje, czy widzisz w tym
wartosc? Jesli tak, koniecznie powinienes sie wyzby¢ obaw dotyczacych

tego, co pomysla inni, bo inaczej nic nie osiagniesz.
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DZIECINNIE PROSTE

Wzorem do nasladowania w zakresie nieprzejmowania sie zdaniem in-
nych sa dzieci, kktore czesto nawet nie wiedza o takim zjawisku... Innymi
stowy — nie maja obaw, bo nie wiedza, ze powinny je mie¢. Mdj syn napisat
i wydat swoja pierwsza ksiazke w wieku niespetna szesciu lat. Metryka jest
niepodwazalnym dowodem na to, ze nie jest ekspertem w zadnej dziedzi-
nie. Zaczeto sie od pomystu, by utrwali¢ w jakis sposéb oryginalna postac
stworzona na potrzeby wieczornych opowiadan. Od stowa do stowa prze-
rodzito sie to w koncepcje wydania ksiazeczki, by inne dzieci tez mogty

pozna¢ zwariowane przygody bohatera. Wygladato to tak:

Pierwszy krok polegat na opracowaniu zarysu fabuty i wspolnym wy-
mysleniu misji, ktorej podejmie sie szlachetny bohater. Byta to lekcja

tego, jak z luznych pomystéw stworzy¢ spdjna, unikalna koncepcje.

Nastepnie przyszedt czas na pisanie: zabawe stowem, formutowanie my-
$li. To pokazato mojemu synowi, jak mozna komunilkowac to, co siedzi

w gtowie, by skutecznie dotrze¢ z przelkazem do odbiorcy.

Majac tekst, trzeba byto zabra¢ sie do tworzenia grafiki. Wspdlnie wy-
bralismy ilustratorke, ktéra fantastycznie zobrazowata nasza historie. To
wazny moment, bo pokazat, jal stowa, zmieniajac sie w obrazy, nabieraja

nowego znaczenia.
Kolejny etap byt dos¢ techniczny — sktad, wybor formatu, drukarni,

a nastepnie wydruk kilkuset egzemplarzy. Spoiler: unboxing dat tone
radoscil
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Sadzitem, ze proces zakonczy sie na etapie dawania wspodlnego dzie-
ta w prezencie najblizszym — i tu zostatem zaskoczony. Okazato sie, ze
w przedszkolaku obudzit sie duch przedsiebiorcy. Nauczylismy sie, czym
jest przychdd, koszt i zysk. Mtody autor wziat ksiazki pod pache i zachecat
sasiadéw do kupna - sprzedaz od drzwi do drzwi. Nastepnie przyszedt
czas na osiedlowe stoisko. Pomysty sie mnozyty. Dzieki temu moj syn

poznat znaczenie kapitatu.

Na koniec zarobione pieniadze pozwolity zrealizowa¢ jedno z dzieciecych
marzen. W dodatku egzemplarz ksiazki, z ISBN-em, gosci na potkach

Biblioteki Narodowej do dzis.

Catlowicie szczerze: nigdy w zyciu, choc¢ stworzytem tysiace tekstow, na-
pisanie czegos nie dato mi takiej satysfakcji i frajdy jak wspdlne przygoto-
wanie ksiazki z wtasnym dzieckiem. Moj syn z kolei wyciagnat z tego zy-
ciowa lekcje o kreacji, pisaniu i przedsiebiorczosci i czesto do tego wraca,
pomimo ze mineto juz kilka lat. To fenomenalny sposéb na budowanie
relacji oraz nauke — i to dla obu stron jednoczesnie! Zachecam kazdego
do realizacji podobnego projektu. Nie trzeba umie¢ pisa¢, nikt nie liczy tu
na literackiego Nobla. Paradoksalnie jednak wartos¢ dla autoréw moze

by¢ znacznie wielksza, dajac efekty na lata.

Ten przyktad pokazuje, ze chcie¢ to moc. Wszystko jest kwestig nasta-
wienia. Majac okreslony cel i racjonalne oczekiwania, wystarczy dziatac.
Wazna jest w tym wszystkim konsekwencja, ktora stanowi clou budo-
wania wtasnego audytorium, jednak o jej sile dowiedziatem sie przypad-
lkiem. LinkedIn, ksiazka, blog — forma nie ma znaczenia, mechanizm jest

doltadnie ten sam.
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KRYTYKA, HEJT | INNE PRZYJEMNOSCI

Na LinkedInie bytem publicznie hejtowany juz chyba za wszystko:

Za to, jak méwie — seplenie, wiec albo jestem przygtupi, albo
szlkkoda mi na logopede.

Za to, co moéwie — bo kto$ ma inny punkt widzenia niz ja, wiec
wedtug niego musze by¢ kretynem.

Za to, jak wygladam - podobno nieprofesjonalnie dobieram ko-
lory, wiec jestem mato wiarygodny.

Na koniec méj faworyt: za to, co mi sie przydarzyto — moje wspo-
mnienia sa tak nieprawdopodobne, ze na pewno nie sg prawdzi-
we. Trudno polemizowac z kims, komu wydaje sie, ze zna moje

zycie lepiej niz ja...

Krytyka, a czasem réwniez hejt, to nieodtaczna czes¢ publikowania, tak
samo jalk porazki sa nieodtaczna czescia rozwijania biznesu. Jedno nie
istnieje bez drugiego, wiec nie da sie tego uniknacé. Liczy sie tylko to, zeby
jalk najmniej sie tym przejmowac, wyciaga¢ wnioski i konsekwentnie
robi¢ to, w co sie wierzy. LinkedIn jest wyjatkowy w tym zakresie, bo
prawdziwego hejtu jest tu relatywnie niewiele, dlatego to swietna plat-
forma, by zaczac¢ przygode z publikowaniem i zmierzy¢ sie z otwartoscia
lrytyki. Problemem, jalc w catej sieci, jest to, ze czesto nie potrafimy dys-
lkutowaé. Spor na merytoryczne argumenty niezwykle szybko przeradza
sie w pyskowlke. Zamiast starac sie zrozumie¢ drugg strone, zaczynamy
ataki, ktérych celem jest zdyskredytowanie jej, co w konsekwencji ma
obali¢ stawiane przez nia tezy. Oczywiscie prosciej wyzwaé kogo$ od
idioty, zamiast udowodnic¢ na podstawie faktow, ze ma sie racje, ale nie

ma co i$¢ na tatwizne.
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Warto przede wszystkim uswiadomic sobie, ze nie istnieja uniwersalne
poglady. Z kazda teza mozna dyskutowac i zawsze znajdzie sie ktos, kto
bedzie starat sie ja podwazy¢. Im wyrazistsza opinia, tym wieksze praw-
dopodobienstwo polaryzacji i mocnych stow ze strony zaréwno jej ore-
downikéw, jak i antagonistéw. |esli bedziemy prawi¢ banaty, moga one do
nikogo nie trafi¢. Cze$¢ osob wtasnie na lkontrowersji buduje zasiegi. Dys-
kkusja = sporo reakgji, czy to w formie lajkdw, czy w postaci komentarzy,
to z kolei stymuluje algorytm do udostepniania tresci. Jesli nie boimy sie
trudnych tematéw ani wtasnego zdania, z zatozenia bedzie to przynosi¢
efekty. Oczywiscie nie chodzi o to, by na site szukac czegos, co wzburzy
opinie publiczng, ale o to, by nie obawiac sie, ze komus nie spodoba sie,
co myslimy. Trzeba przyjac za aksjomat to, ze zawsze znajdzie sie osoba,
ctorej nie bedzie to odpowiadato — grunt, zeby sobie z tym radzié.

Wspomniane radzenie sobie z krytyka to clou tworzenia tresci. W mo-
mencie gdy przyjmiemy do wiadomosci, ze nie wszyscy nas wespra, sy-
tuacja zrobi sie tatwiejsza, wciaz jednak bedziemy musieli wypracowaé
sobie pewne mechanizmy obronne. Najczesciej jest to proces, ktéry trwa
i ewoluuje z czasem. Poczatkowo przejmujemy sie kazdym komentarzem.
Niezaleznie od tego, ile jest pozytywdw, mamy tendencje do skupiania sie
na negatywach. Staramy sie z nimi walczy¢ na rézne sposoby, myslimy
o nich, sprawdzamy nerwowo, jak toczy sie dana sytuacja. Z czasem na-
bieramy do tego pewnego dystansu. Czytamy komentarze i albo spora-
dycznie reagujemy, albo zostawiamy je bez reakgji. Na koncu po prostu
ignorujemy krytykanctwo i zupetnie sie nim nie przejmujemy — jesli nie
przybiera ono agresywnej formy, bo ta juz wymaga dziatania. Sam przez
to przechodzitem, wiec znam te materie od podszewki i zapewniam - czas
jest tu kluczowym faktorem. Nawet po najgorszych reakcjach swiat sie nie

zmienia — publikujemy kolejne tresci i zycie toczy sie dalej.
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Zanim w petni pogodzimy sie z krytyka, mozemy przyjaé sobie wtasne
strategie dziatania w odpowiedzi na nia. Z moich doswiadczen wynika,
ze w wiekszosci przypadkdw lepiej nie reagowaé. W momencie gdy wej-
dziemy w polemike, druga strona na site, z niesamowitym zacieciem,
bedzie prébowata udowodnic swoja racje. Niemal w kazdym przypadku
antagonista chce miec ostatnie zdanie, wiec kazdy komentarz rodzi ko-
lejny komentarz i czesto z niewinnego watku robi sie niepotrzebna afera.
Czasem nawet to sama dyskusja bardziej przyciaga wzrok czytelnikow niz
publikacja. W efekcie dyskutowanie dziata na Twoja niekorzysé. Ja zawsze
staram sie postepowac tak, ze jesli komentarz jest merytoryczny, chetnie
poznaje czyjas racje i zgtebiam ja, bo wychodza z tego ciekawe wnioski.
Jesli za$ jestem atakowany personalnie — z gory zaktadam, ze odpowia-
danie nie ma kompletnie zadnego sensu. Na kogos, kto jest uprzedzony,

nie zadziata zadna argumentacja — to nie ona jest fundamentem.

KROTKA ANECDOTA:

Dwadziescia lat temu mieszkatem w matym miescie i pracowatem na
stacji benzynowej. Zakres moich obowiazkéw obejmowat m.in. obstuge
lkasy, zamiatanie i odsniezanie podjazdu, przygotowywanie hot dogow,
tankowanie gazu i sprzatanie toalet. Zarabiatem 6 zt na godzine, pracujac

po 12 godzin — gtdbwnie w nocy.

Utkwita mi w pamieci jedna zmiana, kiedy to musiatem is¢ do pracy,
cho¢ zdrowie absolutnie mi na to nie pozwalato. Czutem sie fatalnie, ale
nie miat kto sie ze mna zamieni¢. Jak na ztos$¢ byt wtedy ogromny ruch,
lienci byli opryskliwi i jasno dawali mi do zrozumienia, ze s3 ode mnie
lepsi — w koncu jestem po to, zeby ich obstugiwaé — co doprowadzito do
mnoéstwa stresujacych sytuacji. Kiedy ledwo zywy, marzac o tézku, rozli-

czatem rano kase, okazato sie, ze brakuje jednego potwierdzenia ptatnosci
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karta na kwote, ktora byta wyzsza od mojej miesiecznej wyptaty... Pozna-
tem wtedy smutne znaczenie stowa ,manko”. To byt dla mnie chwilowy
dramat. Ciezka praca, za ktora trzeba jeszcze zaptacié... Wisiata nade mna
wizja zwrotu brakujacych pieniedzy. Pamietatem jednak te transakgcje,
rozliczytem klienta, wiec wydrulk zaginat. Najprawdopodobniej w natto-
lku zadan wyrzucitem go przez przypadelk do $mieci.. Miatem wybodr:
zaakceptowac to i oddac pieniadze albo zaczac poszukiwania. Coz... spe-
dzitem kolejne cztery godziny, przegladajac kontener. Musiatem znalez¢
to cholerne potwierdzenie... Nic innego sie w tamtej chwili nie liczyto.
W koncu sie udato. Bytem niesamowicie szczesliwy. Po ponad 17 godzi-

nach mogtem is¢ do domu. Trzeba byto sie wyspac przed kolejng zmiana.

Nie wstydze sie opowiadac¢ takich historii, cho¢ nie wiem, czy sa one
powodem do dumy. Dla mnie to niezwykle wazne, bo mozaika sktada-
jaca sie z takich wtasnie wspomnien zawsze byta moja osobista moty-
wacja w dazeniu do lepszej przysztosci. To one pchaty mnie do przodu
i w pewien sposob uksztattowaty. Dopiatem swego. Dzi$ prowadze
wtasny fundusz i jestem inwestorem w 40 firmach. Tysiace ludzi czy-
taja moje teksty. O przeszto$ci mysle z pokora. Jestem wdzieczny. To,
co mi zostato, to szacunel do pieniedzy i jeszcze wiekszy szacunek dla
ludzi, ktorzy dzi$ wykonuja tego typu prace — dobrze pamietam, jak to
byto, a w zyciu bywa réznie. Nawet najgorsze sytuacje moga staé sie
inspiracja do dziatania.

Ta refleksja spotkata sie ze sporym pozytywnym odbiorem na LinkedInie.
Jak wygladaty przyktadowe krytyczne komentarze?

1. To na pewno sie nie wydarzyto. Terminal dziata inaczej, kopie stu-

2q do tego i owego — itd., itp. Moze w istocie tak jest, tylko to,

jak podchodzi do tego firma, to zupetnie inna strona medalu.
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Z zarzutem o wymyslanie wtasnych wspomnien raczej trudno
jednal dyskutowac...

2. Kim ty jestes, zeby publikowac takie tresci? Do Warrena Buffetta ci
daleko... Jasne, ja wychodze z zatozenia, ze kazdy ma indywidualna
definicje sukcesu, ale nie koreluje to z wartoscia przemyslen. Kazdy
moze publikowad, jesli widzi w tym sens. Zarobione pieniadze nie
sq miara sukcesu.

3. Clkliwe, tandetne tresci, zeby wzbudzi¢ sympatie. Po co w ogéle pisaé
cos takiego? Zmien platforme —idz na Facebooka. Rozumiem, ze ko-
mu$ moze sie taki kontent nie podobac, nie musi go jednak czytad.

A ja nie powinienem nikogo do tego przekonywac.

Jak wida¢, nie byto najmniejszego sensu wchodzi¢ w polemike — i w zde-
cydowanej wiekszosci przypadkow nie warto tego robié, niewazne, jak
abstrakcyjne bywaja sformutowania komentujacych. Co ciekawe — za-
uwazytem tendencje, ze najwiecej do powiedzenia na moj temat majg
osoby, ktérych nigdy w zyciu nie widziatem na oczy i o ktérych nigdy nie
styszatem. Motywacje do dziatania pozostaja wiec nieznane.

Mozemy zatem ignorowac albo mozemy wchodzi¢ w polemike — czy jest
alternatywna Sciezka? Owszem, pewne tresci mamy prawo po prostu usu-
wac... Wielu ludziom to podejscie wydaje sie kontrowersyjne, ja kiedys
tez sie tego obawiatem, uwazatem, ze nie nalezy tak robi¢. Az z czasem
zdatem sobie sprawe z pewnej istotnej kwestii: moj profil na LinkedInie
to moje mate medium. Srodek przekazu, ktéry ciezka praca zbudowatem
od podstaw. Ja nim zarzadzam. Dlaczego mam udostepniac go losowym
osobom do tego, by mnie obrazaty i wylkorzystywaty moje zasiegi do wta-
snych intencji? Zawsze przeciez komentujacy moze podzieli¢ sie satyryczna

reflelsja na wtasnym profilu —z tym ze w wiekszosci przypadkow mato kto
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to przeczyta... Jedli zatem kto$ przekracza granice, tj. obraza mnie personal-
nie, a celem danej wypowiedzi jest jedynie zdyskredytowanie mnie z blizej
nieznanej mi przyczyny, méwie ,stop”. Usuwam taki komentarz. Jezeli sy-
tuacja sie powtarza i kto$ stara sie chorobliwie atalkowa¢ mnie pod kazda
moja publikacja — po prostu blokuje go i problem sie rozwiazuje. Nie mia-

tem wielu takich przypadkéw, ale pozytywny efelt byt natychmiastowy.

Co wiecej, uwazam, ze w skrajnych sytuacjach warto i$¢ o krok dalej. Gdy
w mediach spotecznosciowych zaczynaja sie pojawiac grozby, ktos dla
wtasnych celéw pomawia kogos lub zniestawia, jest to moment, w kto-
rym nalezy przedsiewzia¢ kroki prawne. Jesli dane zachowanie spetnia
przestanki czynu zabronionego, nie ma co nad tym deliberowaé. Uwazam,
ze trzeba wystac pismo z zadaniem zaprzestania dziatan, a w razie braku
reakgji — zgtosié to odpowiednim organom. W innym przypadku stanowi
to pewne ciche przyzwolenie, a i to powinno spotkac sie ze stanowcza dez-
aprobata. Takie zachowania w ogdle nie moga sie zdarzac¢ i warto dawac

temu zdecydowany wyraz.
KKoniec koncéw kazdy musi wypracowac sobie wtasne podejscie. Kluczem

do tego jest zaalkceptowanie, ze nie da sie zadowoli¢ wszystkich, oraz

nabranie odpowiedniego dystansu.

RADAR INSPIRACJI
Bardzo czesto otrzymuje pytania, czym sie inspiruje, piszac. Skad biora

sie u mnie pomysty na kolejne tresci? Otdz to znow kwestia psychologii

i tego, jak postrzegamy rzeczywistos¢. Kiedy spodoba nam sie okreslony
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samochod i zechcemy go kupi¢, wtedy nagle zaczynamy go regularnie
widywac, podczas gdy wczesniej zdarzato sie to sporadycznie. Nie jest
to efekt tego, ze momentalnie tak znaczaco wzrosta jego popularnosé
i ludzie kupuja go w hurtowych ilosciach, ale tego, ze nasza percepcja
ma charakter wybidrczy. Po prostu zaczynamy zauwazac ten konkretny
samochod. Doktadnie talk samo wyglada to w aspelkcie tworzenia tresci.
Kiedy wchodzimy w role tworcy, nagle widzimy pomysty oraz inspiracje
w miejscach, gdzie dotychczas ich nie zauwazalismy. Czasem jest to wy-
darzenie, w innym przypadku fragment rozmowy, ktéra odbywamy, albo
historia, ktora wtasnie przeczytalismy lub ustyszeliSmy. Jest to swojego
rodzaju wewnetrzny radar, ktory napedza nasza systematyczno$é. Im wie-
cej tworzymy, tym wiecej tego typu inspiracji wychwytujemy, nastepnie
na ich podstawie dzielimy sie szerszymi przemysleniami oraz tworzymy

tresci.

Mnie zawsze przychodzito to w do$¢ naturalny sposéb, poniewaz pisze
gtéwnie o biznesie. Zaangazowanie w dziatalnos¢ kilkudziesieciu spdtek
jest dla mnie najbardziej wartosciowym zrédtem weny. Rozmowy z za-
rzadami, ich problemy, biezace wydarzenia — wszystko to stanowi nie-
wyczerpana studnie pomystow. Jednoczesnie jest to unikalne i — przede
wszystkim — autentyczne. Najtatwiej jest zatem pisa¢ o czyms, co nas
otacza i z czym regularnie sie stykamy. Ze swojej perspektywy moge po-
wiedzie¢, ze najlepiej sprawdzaja sie tresci dotyczace moich doswiadczen,
btedow czy historii. Zawsze bawig mnie w tym aspelkcie komentarze typu:
Na pewno tak nie byto! To musiato by¢ tak i tak. Internauci momentami
beda twierdzi¢, ze znaja Twoje zycie lepiej niz Ty sam, co jest dos¢ ko-
miczne. Ale ta autentyczno$¢ to jest pewnego rodzaju wyréznik. Czasem
nie trzeba mie¢ nawet nietuzinkowego wydarzenia do opisania. Wystarczy

dziennik danego dnia.
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PRZYKLAD:

Jest 1:19, wtasnie wrocitem do domu z pracy i tryskam energia — to nie jest
sarkazm. Musiatem wstac przed 6:00, zeby zdazy¢ na samolot. Kierunek
— Warszawa. Na lotnisku przypadkiem spotkatem cztonka zarzadu nale-
zacej do mojego funduszu spétki, z ktérym nie widziatem sie od jakiego$s
czasu. Przerwana partia szachéw spontanicznie przerodzita sie w nieby-
wale ciekawa rozmowe, ktora uprzyjemnita mi lot i zaowocowata szere-
giem pomystéw. Tuz po ladowaniu — biegiem na taxi, po drodze call i szyb-
ie skanowanie nocnych wiadomosci. Cel: centrum. Trzasniecie drzwiami,
itore nie chciaty sie domkna¢, zwienczone ztowrogim spojrzeniem kie-
rowcy. Migiem przez portiernie i na pierwsze spotkanie, a w planie byto
ich dzis co najmniej sze$¢. Spektrum tematyczne niezwykle szerokie — pro-
pozycja fuzji spotek, negocjacje umowy, analiza potencjalnej inwestycji.
Rozmodwecy przerdzni: prezesi spotek technologicznych, szefowie funduszy,
dyrektorzy bankéw. Niezwykle barwne, a zarazem inspirujace postaci.
W trakcie dostownie kazdej z tych rozmdw pojawity sie watki, ktore moga
przerodzié sie w nowe inicjatywy biznesowe. Trzeba wszystkie przeana-
lizowacd, przelkué w konkretny pomyst i sprawdzi¢. Ale to pdzniej — teraz
pora na lunch. Oczywiscie nie samotny, bo szkoda czasu — warto wypetnic¢
lkazdy moment, jesli jest ku temu okazja. Pozegnanie, rachunek, drzwi.
Nastepne spotkania. W miedzyczasie 30-minutowa przerwa na napisanie
waznego dokumentu. Szybka weryfikacja, czy nie ma pomytek — efekt
wydaje sie miec sens, zatem zadanie zamkniete. Mozna biec dalej. 19:00 —
jeden z ostatnich punktow dnia, czyli spotkanie autorskie dotyczace mojej
najnowszej ksiazki. Sala petna ludzi, ktérzy poswiecili wieczdr, by postu-
chaé, co mam do powiedzenia — trzeba okaza¢ szacunek i sie postarac.
Wielowatkowa rozmowa. Mndstwo niezwykle trafnych i madrych pytan
od widowni. Na koniec dedykacje, autografy i usmiechy na ustach. Chyba

sie udato. Komentarze pokaza. Znoéw biegiem na lotnisko. Oczekiwanie
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na boarding i skanowanie wiadomosci z catego dnia, bo kompletnie nie
byto na to czasu wczesniej. Lot oczywiscie opozniony — czemu miatoby
by¢ inaczej? Zamierzatem is¢ od razu spa¢, bo tak nakazuje zdrowy rozsa-
delk, jednak tryskam pomystami po niezwykle produktywnym dniu i chce
pewne rzeczy utrwalié, poki sa jeszcze wyrazne. A skoro juz mam tyle tej
energii, to skrobne post (cho¢ nie przepadam za tym sformutowaniem).

Na jutro kalendarz petny, wiec nie ma litosci...

Przedsiebiorczosc¢ trzeba uwielbia¢. Nie ma tu kompromiséw. Czasem jest
niezwykle trudno, jednalk nie wyobrazam sobie takiego trybu zycia bez
czerpania ogromnej satysfalkcji z tego, co robie. Jestem niezwykle wdziecz-
ny, ze moge otaczac sie inspirujacymi dla mnie ludzmi i po latach wciaz
daje mi to ogromny fun. Zycze kazdemu, zeby znalazt co$ takiego. To

zmienia wszystko.

Bardzo czesto jest tez tak, ze pewne wydarzenie — moze ono dotyczy¢ nas
bezposrednio, a mozemy tyllo o nim przeczytac¢ — wywotuje u nas lawine
wspomnien. Pamietam, ze kiedys trafitem w social mediach na artykut na
temat tego, w jaki sposdb prosi¢ o podwyzke — jak odmowa wptywa na
samoocene, a tego typu sytuacja moze przerodzic sie w traume. Niemal
automatycznie refleksja odswiezyta wspomnienie tego, jak sam probowa-
tem wywalczy¢ podwyzke. Pomyslatem o tym, jak to na mnie wptyneto
oraz jak wygladat bieg wydarzen. Dos¢ szybko stwierdzitem, ze chciatbym

napisac post o swoich doswiadczeniach.

Efekt byt nastepujacy:
Goraco liczytem na podwyzke, a dostatem kubet zimnej wody. Bted-
nie zatozytem, ze kogokolwiek obchodzi moja sytuacja zyciowa poza

praca.
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Zasuwatem po 60-80 godzin tygodniowo. Zalezato mi, zeby sie uczyé
nowych rzeczy i rozwija¢. Miatem wyniki. W poréwnaniu z innymi oso-
bami na tym samym stanowisku wyrabiatem 1509 normy. Wdrazatem
nowe pomysty, usprawniatem prace zespotu, szukatem nietuzinkowych
rozwigzan. Kariera zawodowa byta na pierwszym miejscu. Dzieki temu
firma zarabiata coraz wiecej. Portfolio moich klientéw rosto, rentownosc
$wiadczonych ustug rowniez. Wiedziatem, ile zarabiaja inni na tym sa-
mym stanowisku, bylismy w tym aspelcie dos¢ otwarci, bo nikt nie miat
z tego kokosow.

Poczatkowo zaktadatem, ze cos$ sie zmieni samoistnie. Ze w koricu zosta-
ne zaproszony na dtugo wyczekiwana rozmowe z prezesem. Ustysze, ze
docenit moje starania i zdecydowat sie je wynagrodzié. Nie ukrywam, ze
liczytem na cos wiecej niz uscisk dtoni. Efelctem tytanicznej pracy byto jed-
nalk cos, czego jako mtody cztowielk nie przewidziatem w swoich planach.
Zaczatem podupadac na zdrowiu, i to w dosc szybkim tempie. Potrzebne
byty niezwtoczne dziatania. IKonsultacje trzeba byto robi¢ prywatnie, bo
proby umawiania sie przez NFZ na cito konczyty sie Smiechem po dru-
giej stronie stuchawki. Nie inaczej byto z badaniami. Musiatem wdrozy¢

leczenie, ktére kosztowato, i budzet domowy przestat sie spinaé. Zycie...

Pomyslatem — to juz czas. Skoro osiagam wiecej niz inni, a jednoczesnie
potrzebuje wsparcia w takiej sytuacji, nie ma sie co waha¢. Umowitem sie
na rozmowe z prezesem. Powiedziatem pokrotce, ze tyram jak wot, efekty
sq widoczne gotym okiem, ale mam trudniejsza sytuacje i dlatego po-
trzebuje podwyzki. Na tym sie skupitem. Wydawato mi sie, ze pojdzie jak
z ptatka. Prezes stuchat mnie jednym uchem, bo wieksze zainteresowanie
budzito u niego to, co klikat na tablecie, cokolwiek to byto. Ustyszatem

jednak cos, co zapadto mi w pamie¢ na wiele lat:

SPIS TRESCI » 43



OD ZERA DO MILIONA NA LINIKEDIN® CZESC 1: ZROZUMIEC LINKEDIN

Doceniam twoje starania, ale twoja sytuacja osobista to twoja prywatna
sprawa. W najblizszym czasie nie przewidujemy podwyzek. Wybacz, mam

kolejne spotkanie.

Podziekowatem. Wyszedtem. Zawalit mi sie grunt pod nogami. Zdatem
sobie sprawe, ze poswiecatem caty swoj potencjat dla ludzi, ktdrzy miel
mnie gdzies. Bytem trybikiem, ktory w razie problemu szybko maégt zostac
wymieniony. To niby zrozumiate, lecz dla mnie stanowito to szok. Ten kubet
zimnej wody zmienit jednak moj Swiatopoglad.

Nalezy wyrysowac granice pomiedzy zyciem prywatnym a zawodowym,
i to na wielu ptaszczyznach. Ale nigdy nie wolno zapominac, ze kazdy pra-
cownilk to tez cztowiek, ktory moze w pewnych sytuacjach potrzebowac
wsparcia — i warto w miare mozliwosci go udzielaé. Ci, ktorzy to rozumieja,
zamiast traci¢ wartosciowych ludzi, buduja z nimi trwate relacje, przyno-

szace obopdlne korzysci przez lata.

Kiedy mamy wtaczony radar inspiracji, zaczyna dziata¢ pewien powta-
rzalny mechanizm. Pierwszym elementem jest trigger (wybaczcie, ale nie
trafia do mnie polski odpowiednilk ,wyzwalacz”). To element, ktory roz-
poczyna kaskade dalszych wydarzen. Jak wczesniej napisatem, moze by¢
nim wszystko — artykut przeczytany w gazecie, rozmowa w pociagu, a na-
wet piosenka ustyszana w supermarkecie. Ten bodziec uruchamia drugi
element, ktérym jest refleksja. Zaczynamy zastanawia¢ sie nad tym, co
witasnie do nas dotarto. Co na ten temat myslimy? Czy sami mielismy
z tym stycznosc? Jak reagujemy na dang sytuacje? Czy znamy ja z autop-
sji? Jesli w tych rozwazaniach odnajdziemy cos interesujacego i nasza
wewnetrzna dyskusja zaowocuje ciekawa konkluzja, pojawi sie podsta-

wowy sktadnil, czyli teza. Ta stanowi fundament posta i tego, co chcemy
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powiedzie¢. Majac ja, przechodzimy do przelewania mysli na klawiature,
co przy lekkim pidrze moze péjs¢ naprawde sprawnie. Wowczas powsta-
je ostatni element, jakim jest tres¢. Swobodnie dobieramy argumenty,
taczymy je z przemysleniami, az w koncu wychodzi z tego pierwsza wer-
sja tekstu, ktory chcemy opublikowaé. Schemat ten na konkretnym przy-
ktadzie wyglada tak:

Trigger:
Przygladatem sie spotce, ktora miata ogromny potencjat bizne-
sowy. Byta ona na dos¢ wczesnym etapie i cho¢ mogta juz zara-
bia¢ pieniadze, jej problemem byta sprzedaz. CEO kompletnie nie
potrafit generowaé przychoddw, liczyt na to, ze cho¢ produkt jest

innowacyjny, klienci pojawia sie sami.

Refleksja:
Zaczatem sie zastanawia¢ nad tym, jaka role odgrywaja umie-
jetnosci sprzedazowe u CEO na wczesnym etapie rozwoju spot-
ki. Jak wyglada to w spdtkach, w ktére zainwestowatem, jakie

znam przyktady z rynku, jak sam do tego podchodze? My$latem
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o tym, czy faktycznie trzeba potrafi¢ sprzedawac, by firma szta

do przodu.

Teza:
CEOQ, ktodry nie potrafi sprzedawac, nie nadaje sie na CEO. Na tym
najwczesniejszym etapie to wtasnie sprzedaz stanowi pewien fun-
dament, a jesli gtdwna osoba zarzadzajaca nie umie tego robi¢ i nie
ma wspolnika ukierunkowanego w tym zakresie, to spétka bedzie
miata ogromny problem. Liczenie na to, ze zatrudni sie sprzedaw-
cow, ktorzy w magiczny sposdb beda generowac kolejnych klien-

téw, jest nieco iluzoryczne.

Tresé:
Tyle wystarczyto, by zebrac te koncepcje w catosc i napisac na jej

podstawie post:

CEO, ktéry nie potrafi sprzedawac, nie nadaje sie na CEO. Kiedy stysze
od zatozyciela firmy, ze chce on by¢ wytacznie od wizji, technologii czy
produktu, a kogos od przychodéw zamierza zatrudnié, odchodze od stotu.
Osiaganie przychodow to istota prowadzenia spotki na wczesnym etapie,
bo kto lepiej rozumie produkt niz jego tworca? Jak mozna zaktadaé, ze
inna osoba w zamian za pensje bedzie miata rownie duza motywacje?
Dlaczego miataby to zrobic¢ lepiej?

Brutalna prawda jest taka, ze na wczesnym etapie poradzimy sobie bez
doskonatego dziatu HR, talk samo jak bez marketingu, PR-u i wielu innych
obszaréw. Jesli jednak nie bedziemy miec przychodow, a nie ptawimy sie
w kapitale od inwestorow — firma utonie. Dysponujac srodkami, mozemy na-

bywac dalsze kompetencje, rozwijac, ulepszaé —ale trzeba mieé na to zasoby:.
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Ja robie to do dzi$. Kiedy zaktadam nowa spotke, w ktdra zamierzam
zaangazowac sie operacyjnie, zaczynam od sprzedazy. Chce zrozumiec
rynelk, specyfike klientéw, ich wymagania oraz potrzeby. Pisze, dzwonie,
spotykam sie, wyciagam wnioski, wdrazam — i tak w kotko, az znajde
dziatajacy model. Jest to dla mnie jasne, ze wiekszos¢ ludzi bedzie mi
odmawiac - tak to dziata, to czysta statystyka. Dopiero w momencie,
kiedy widze konkretne efekty i wiem, jal to robi¢, moge opracowaé

proces i pozyskac ludzi, ktorzy beda mnie w tym wspierac.

Obserwuje tez, ze zbyt wiele 0s6b na wezesnym etapie liczy na marketing
oraz inbound. Zamiast po staremu ztapac za telefon, pdjs¢ na spotkanie
czy nawet wysta¢ maila, maja nadzieje, ze wystarczy marketing tresci czy
lkonto w mediach spotecznosciowych i zapytania zaczng wpadac. |asne
— moze tak by¢, ale na to potrzeba czasu, a w poczatkowym okresie po

prostu go nie ma.

Generowanie przychoddw jest fundamentem prowadzenia firmy. Jesli kto$
nie zamierza tego robi¢, nie lubi sprzedazy, nie chce zajmowac sie klien-
tami, ma trzy opcje. Albo znajdzie wspodlnika, ktéry wezmie ten obszar
w wielszosci na siebie, albo zmieni nastawienie i sie do tego zabierze, albo...

da sobie spokdj z budowaniem firmy od zera. Nie ma tu drog na skroty.

Mechanizm ten jest bardzo powtarzalny i wtasciwie towarzyszy mi, odkad
pamietam. Ma on charalter na tyle automatyczny, ze do czasu napisania
tej ksigzki nawet nie bytem do konca swiadomy, ze tak sie dzieje — a spraw-
dza sie doskonale. Co$, co moim zdaniem warto jeszcze poruszyé, to fakt
ulotnosci pierwszych etapdw tego mechanizmu. Trigger tak szybko, jak
sie pojawia, tak szyblo lubi znikaé. Jesli nie pojdzie za nim refleksja i nie

wychwycimy tego w pore, przepadnie bezpowrotnie. Dla mnie remedium
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na te niedogodno$¢ stato sie po prostu notowanie. Wtasciwie to juz od lat,
kiedy pojawia sie trigger — a ten jest nieprzewidywalny, bo moze nas do-
pas¢, gdy myjemy zeby, spacerujemy w parku lub jedziemy samochodem
— staram sie go uchwyci¢ i w najblizszym mozliwym momencie odnoto-
wac w telefonie. Z reguty nie mam w danej chwili czasu, zeby specjalnie
sie zastanawiac nad tym, co wpadto mi do gtowy, wiec wrzucam pomyst
do notatki, gdzie mam ogrom podobnych. Dopiero kiedy znajde troche
przestrzeni, wracam do niego i przechodze kolejne etapy procesu. Taki
bank mysli jest niezwykle przydatny, bo zawsze jest o czym napisac. Jak
wida¢, metodyczne dziatanie sprawdza sie nawet w twdrczosci interne-

towej. Z pewnoscia znaczaco ja utatwia.

BADZ SOBA, WSZYSCY INNI SA JUZ ZAJECI

Tytutowy cytat Oscara Wilde’a jest dla mnie kwintesencja tego, do czego
powinno sie dazy¢ na LinkedInie. Jest wiele sposobdw, za pomoca ktorych
mozemy budowac swoj brand osobisty (o czym nieco wiecej pozniej), ale na
lkoniec dnia wszystko sprowadza sie do autentycznosci. Ta jest wedtug mnie
nowa waluta w sieci — walutg, ktdrej wartos¢ nieustannie rosnie. Wynika
to przede wszystkim z tego, ze ludzie sg juz zmeczeni sztucznoscia i cukier-
lkowoscia. Jalk sam wspomniatem, jest widoczny trend ,instagramizacji”
LinkedIna poprzez préby epatowania audytorium stylem zycia, ktory jest
czysta, wrecz teatralng, kreacja — ale coraz wiecej osob mowi ,dosc¢”. Jest to
twarda refleksja, do ktérej ludzie dochodza, gdy zdaja sobie sprawe, ze to,
co przez lata miato im wyznaczac pewien kierunek rozwoju, to nic innego
jalc utopia budowana w okreslonym celu. Zasiegi, monetyzacja, ego — to

czynniki, ktére powoduja, ze jest sie w stanie poswiecic wiele. Efelctem sg
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roznego rodzaju patologie, przez ktdre zatraca sie granica pomiedzy prawda
a kreacja. Jesli kktos stworzyt w sieci alter ego, by np. dla celéw rozrywko-
wych gromadzi¢ wokot siebie spotecznosé, i otwarcie o tym komunikuje -
wszystko jest w porzadku. Natomiast gdy kto$ buduje swoja pozycje —a tym
bardziej legende — na ktamstwie, np. ptawi sie w luksusie, ktorego w rze-
czywistosci nie ma, czy chwali nierealnymi osiggami sportowymi, posuwa
sie juz za daleko. Regularnie zreszta jesteSmy Swiadkami spektakularnego
demaslkowania internetowych celebrytéw. Nie dos¢, ze bywa to zatosne, to
moze nawet skonczyc sie problemami z prawem. Ludzie potrafia sie w tym

pogubi¢, co prowadzi do réznych skrajnosci.

Pamietam historie cztowieka, ktory zatracit sie w udawaniu bogatego na
tyle, ze wstyd mu byto zarabiaé. To ciekawy przyktad tego, jalk budowanie
witasnej legendy moze obrocic sie przeciwko nam. Zatozyciel firmy zaczat
kreowac swoj wizerunek cztowieka sukcesu. Standard: duze pieniadze,
wiele przedsiewziec biznesowych, pasywne przychody. Szty za tym piekne
zdjecia, wystapienia na konferencjach, wywiady w mediach. W teorii —
pozycja, do ktorej wielu dazy. Caty ten trud i praca wtozone w budowe
personal brandu zaczety generowac konkretne propozycje:

1. Czes¢, chetnie porozmawiamy z tobg o pracy w naszej firmie — z lek-
lkim oburzeniem, ze kto$ proponuje mu etat, bezrefleksyjnie od-
rzucat zaproszenie.

2. Chetnie wykorzystatbym twojq wiedze, moge zaptacic kilkaset zto-
tych za konsultacje — twierdzit, ze kto$ ,na jego pozycji” nie schyla
sie po kilkaset ztotych...

3. Mamy ciekawy biznes, w ktéry mégtbys zainwestowac. Potrzebu-
jemy 200 000 zt — odmawiat, argumentujac, ze biznes nie jest inte-
resujacy, cho¢ w rzeczywistodci nigdy nie widziat tego rzedu kwot

na wtasnym koncie.
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Wiasciwie za kazdym razem cos sie nie zgadzato, wiec nie byto zadnych
wymiernych efektow, ktére potwierdzatyby to, co mezczyzna opowiadat.
Wszystlko sprowadzato sie do tego samego: obawy, ze cheé zarobienia
killkkuset ztotych mogtaby podwazy¢ jego wiarygodnosé jako osoby, ktora
kkreuje sie na milionera. Brnat w to dalej i ostatecznie nie osiggnat zadnej
znaczacej korzysci, jedynie techtat swoje ego, opierajac sie na finansowej

mistyfikacji. Cata ta maskarada okazata sie w praltyce kontrskuteczna.

Z perspektywy lat osobiscie mam do tego zupetnie odwrotne podejscie.
Uwazam, ze nawet jesli zarabia sie Srednio np. kilkadziesiat tysiecy ztotych
miesiecznie i ma sie czas, to warto angazowac sie w dodatkowe, mniejsze
tematy — za tysiac czy dwa. Dlaczego? Po pierwsze, wchodzi sie dzieki
temu we wspdtprace z nowymi ludzmi, co moze przetozy¢ sie na wieksze
inicjatywy, np. inwestycje. Po drugie, jesli tego typu aktywnosci zajmu-
ja mato czasu, a jest ich odpowiednio duzo, to zarobi sie dodatkowych
kilkadziesiat czy kilkaset tysiecy ztotych rocznie. Po trzecie, probuje sie
swoich sit w nowych dziataniach, co daje dodatkowa satysfakcje. Wresz-
cie po czwarte, warto pielegnowac szacunek do pieniadza, zwtaszcza jesli

pamieta sie, jak sie zaczynato.

Budowanie sztucznego wizerunku bez pokrycia nie ma sensu. W praktyce
rzadko kto jest w stanie dogonic¢ wtasna legende. Paradoksalnie udawanie,
Ze jest sie majetnym, moze by¢ gtéwnym powodem, dla ktorego nigdy sie

tego statusu nie osiaga..

Autentycznos¢ w sieci ma mnéstwo zalet. Zapewnia wyjatkowos¢. Po-
woduje, ze jestesmy zapamietywani i budujemy wokot siebie okreslone
asocjacje. Kopiujac, mozemy wygenerowac zasiegi, ale nie wykreuje-

my brandu osobistego. Sam wielokrotnie bytem swiadkiem, jak osoby
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z branzy technologicznej, widzac rosnacy wzrost zainteresowania moimi
tresciami, zaczynaty mnie kopiowac, i to czasem jeden do jednego. Czes¢
oficjalnie i z szacunkiem mi o tym mowita, twierdzac, Ze to, co robie, jest
inspirujace. Inni kalkowali styl, w jakim tworze, po to, zeby sie wybi¢,
a pdézniej udawali, ze to ich oryginalna kreacja. Ja mam dzis$ na tyle duzo
dystansu do siebie, ze juz mi to nie przeszkadza — niech kazdy robi, co
chce. Rozumiem jednalk, ze kogo$ takie postepowanie moze wyprowa-
dza¢ z rownowagi. Co ciekawe, trend wzajemnego nasladownictwa jest
dzi$ popularyzowany przez osoby, ktére ucza budowania wizerunku na
tej platformie. W praktyce nazywa sie to pre-validated content, a zatoze-
nie jest takie, ze nie ma sensu tworzy¢ nowych, oryginalnych tresci, skoro
sa juz takie, ktdre staty sie wiralami. Zgodnie z tym mechanizmem pu-
blikujemy kontent innego tworcy — np. w postaci infografiki — oczywiscie
podpisany jego nazwiskiem, nastepnie oznaczamy go w poscie i piszemy
wtasna refleksje na dany temat. W efekcie zapewniamy autorowi wiecej
rozpoznawalnosci, uznajac tym samym jego zastugi, a jednocze$nie sami
na tym korzystamy — transakcja wiazana. Jest to pewien sposéb na to,
zeby zwroci¢ na siebie uwage i budowac baze obserwujacych, jednalk

jalk juz wspomniatem, daje to wytacznie zasiegi — chyba ze taki jest cel.

Moim zdaniem autentyczno$¢ paradoksalnie utatwia tworzenie tresci.
Majac witaczony radar inspiracji, piszemy o rzeczach, ktére w taki czy
inny sposob nas dotycza. Niezaleznie od tego, czy komentujemy jakies
wydarzenie, czy referujemy sytuacje z naszego zycia, ma to pewien pier-
wiastek unikalnosci. Powoduje, ze dajemy sie poznaé, oczywiscie w takim
zakresie, w jakim chcemy. Sg osoby, ktére wpuszczajg nas nieco gtebiej
do swojego zycia, sa tez takie, ktdre swoja twodrczos¢ sprowadzaja do
unikalnego sposobu narracji. Nie ma tu prostej dychotomii, ktora pozwala

stwierdzi¢, co jest lepsze, a co gorsze. Powinnismy skupi¢ sie na tym,
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z czym my czujemy sie dobrze, i tego sie trzymac. Ja dla przyktadu lubie
opierac sie na historiach z wtasnej przesztosci, bo to dzieki nim jestem
tu, gdzie jestem. Nie wstydze sie tego, ze kiedys$ czegos nie wiedziatem
czy ze wzgledow finansowych nie mogtem sobie na co$ pozwoli¢ — nie
musze juz nikomu nic udowadnia¢. To pozwala na zbudowanie unikalne;

perspektywy.

Krétki przyktad: Porzucitem szanse na ciekawa prace, bo nie sta¢ mnie
byto na proces rekrutacji. Pozornie wszystko wygladato jak nalezy. Wy-
statem CV. Dostatem magiczny telefon: Bardzo podoba nam sie panskie
doswiadczenie. Zapraszamy na rozmowe. Z euforig ruszytem na uméwio-
ne spotkanie. Mtoda rekruterka pytata o dos¢ banalne kwestie, jednak
z usmiechem na ustach odpowiadatem. Gdy juz wyjawitem, ktérym zwie-
rzeciem chciatbym by¢ i gdzie widze sie za piec lat, grzecznie zagadnatem,
czy teraz to ona bytaby uprzejma udzieli¢ mi kilku informacji. IKu mojemu
zdziwieniu odmowita i oznajmita, ze dopiero na kolejnym etapie. Odestata

mnie do domu.

Po kilku dniach otrzymatem kolejny telefon. Dowiedziatem sie, ze prze-
szedtem do drugiej fazy i czas na zadania. Te okazaty sie niezwykle
czasochtonne: napisanie tekstow, zaplanowanie budzetu i przygotowanie
strategii dla produktu. Wydawato mi sie to mocno na wyrost, jednak
poswiecitem tych kilka dni i wystatem wszystko w terminie. Po paru
lolejnych dniach otrzymatem zaproszenie na nastepna — jak zaktadatem,
ostatnig — rozmowe. W jej trakcie doswiadczona menedzerka pastwita sie
nad dokumentami aplikacyjnymi, ktére wystatem. Okazato sie, ze jedy-
nym ich celem w trakcie spotkania byto przedyskutowanie przestanych
zadan.. Miatem czekaé. Po tych wszystkich tygodniach naiwnie liczy-

tem na sakramentalne tak — i wtedy otrzymatem ostatni telefon: Panie
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Szymonie, z przyjemnoscig informujemy, iz.. dostat sie pan do ostatniego
etapu rekrutacji, kRtéry odbedzie sie za dwa tygodnie w Warszawie. Trzysta
piecdziesiat kilometrow od mojego miejsca zamieszkania i miejsca, gdzie
miatem pracowac. Okazato sie, ze etap ten jest obligatoryjny.

Niestety tuz przed meta tego maratonu musiatem powiedzie¢  pas”.
Dlaczego? Przede wszystkim ubiegatem sie o stanowisko mtodszego
specjalisty. Czekatem na te prace juz dobrych kilka tygodni, ale poniewaz
wczesniej zarabiatem ok. 1500 zt i liczytem na niewiele wiecej, absolutnie
nie mogtem sobie pozwoli¢ na catodzienng delegacje. Najzwyczajniej nie
byto mnie na nia stac, a z réznych wzgledéw zadtuzanie sie nie wchodzito
w rachube. Co wiecej, nie wiedziatem, ile bede czekat na finalna odpo-
wiedZz. Moja propozycje zdalnej rozmowy odrzucono. Podziekowatem.
Musiatem wzia¢ inna prace. Pozegnalismy sie.

Od tych wydarzer mineto juz niemal 20 lat. Po takim czasie nadal widze,
ze rekrutacje mtodych oséb na poczatkujace stanowiska sg prowadzone
jal poszukiwania prezesa, co jest dla mnie kuriozalne. Odlegte terminy,
czesto brak informacji zwrotnej, widetek ptacowych. Wszystko pozba-
wione refleksji, choéby w tym zalkresie, ze kandydat zwyczajnie moze nie
mie¢ czasu lub srodkéw, zeby bawic sie w rekrutacyjne gierki. Przez to
traci sie Swietnych ludzi.

Firmy powinny myslec nie tylko o swoich wymaganiach, ale tez o mozliwo-
$ciach ludzi, ktérych chca zatrudniac, szanowac ich czas. Tymczasem 20 lat

pdzniej wciaz wielu przedsiebiorcow probuije strzelac z armaty do wrobli...

Takie anegdoty i zwigzane z nimi obserwacje powoduja, ze myslac o wta-

snej przeszto$ci, mozemy dojs¢ do ciekawych wnioskow, a te maja szanse
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stac sie inspiracja dla innych. Chodzi o to, by pokazywac realne przyktady
zachowan, w ktérych inne osoby potencjalnie sie odnajda, by pozniej
budowac na tej podstawie szersza refleksje. Zamiast zatem dystansowac
sie od czytelnikow, podkreslajac szereg odmiennosci, mozna pokazac, ze
startowato sie z podobnego poziomu, a oni sa w stanie dojs¢ do doktadnie

tego samego miejsca.

EKSPERYMENT

Eksperyment, ktéry przeprowadzitem przypadkiem, niemal wyzerowat
zasiegi, jakie osiagatem na LinkedInie, niszczac moja wieloletnia prace.
Poczatkowo, kiedy postanowitem wziac sie na powaznie do budowy
brandu osobistego na tej platformie, publikowatem wtasciwie codzien-
nie. W szczytowym momencie praca z tym zwigzana zajmowata mi
nawet dwie godziny dziennie. Stworzenie koncepcji materiatu, korekta
telstu, interakcja z komentujacymi — to wymaga czasu. Oczywiscie da
sie to optymalizowad — choéby korzystajac z Al lub ograniczajac kontalkt
z audytorium, wedtug wtasnego uznania. Ja jednalk zawsze wolatem

tradycyjne podejscie.

Konsekwencja i — jak sie okazato — zainteresowanie moimi publikacjami
doprowadzity mnie do sporych zasiegéw. Co istotne, LinkedIn nigdy nie
stanowit priorytetu w moim zyciu zawodowym, wiec kiedy tylko nawar-

stwiaty sie wazniejsze rzeczy, z automatu szedt on w odstawke.

Czestotliwos¢ moich publikacji z czasem systematycznie spadata, az

do momentu, kiedy zaczatem zagladac na platforme moze ze dwa razy
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w miesiacu. Nie byto to w zadnej mierze celowe dziatanie — po prostu
bytem zaabsorbowany innymi tematami, bo duzo dobrego sie dziato
w moich biznesach. To, co mnie zaintrygowato, to efekty mojego ,za-
niedbania”.

Zasiegi kolejnych publikacji zaczety stopniowo spada¢, nawet kilkudzie-
sieciokrotnie, osiggajac najnizszy poziom od lat. Pokusitem sie o spraw-
dzenie, jak sie ma do tego merytoryka — opublikowatem niemal ten sam
materiat co w przesztosci. Tendencja spadlkowa réwniez byta widoczna

gotym okiem.

Z jednej strony jest to kwestia algorytmu i tego, w jaki sposob promuje
on (badz nie) nasze tresci. Z drugiej zas — pewnego nawyku odbiorcéw,
lktory stopniowo zanika, jesli nie publikujemy regularnie.

Tutaj warto zatrzymac sie na nieco dtuzej. Sam zapewne wielokrotnie czy-
tates motywujace teksty, ze jesli poswiecasz na cos 15 minut dziennie przez
caty rol, to efekty moga by¢ spektakularne. Musze przyznaé, ze w od-

niesieniu do tworzenia tresci jest to niezwykle trafne z kilku wzgledow.

Przede wszystkim trzeba wyrobic sobie nawyl tworzenia. Kazdy ma na
to wtasny sposob i liczy sie tutaj niezwykle wiele rzeczy. Czytatem kiedys
cielkawe badania psychologiczne dotyczace procesu tworzenia. Autorzy
zaktadali, ze nawet taki detal jak usytuowanie biurka w pokoju i wzgle-
dem stron $wiata potrafi wywiera¢ na nas wptyw. Wszyscy mamy ulu-
bione pory dnia. Ja dla przyktadu zdecydowana wiekszos¢ tekstow pisze
nocami. W ciggu dnia trudno mi znalez¢ czas, a ponadto utrudniaja mito
liczne dystraktory. Noc ma te zalete, ze komunikatory naturalnie milcza,

dzieci $pia i z dos¢ duzym prawdopodobienstwem mozna liczy¢ na tzw.
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Swiety spokdj, co dla mnie zawsze byto wazne. Inna sprawa to nasze
samopoczucie. Lata tworzenia pozwolity mi zauwazy¢ pewna tenden-
cje: w zaleznos$ci od nastroju moje teksty maja zupetnie inny wydzwiek
— i nie robie tego celowo. Inaczej wtedy formutuje zdania i mysli, wiec
w zatozeniu ten sam tekst pisany w innym momencie moze by¢ diame-
tralnie rozny. Kiedy zatem znajdziesz dla siebie optymalne warunki do
tworzenia, rob to systematycznie. Nawet jesli faktycznie miatoby to by¢
15 minut — to moze wystarczy¢. Chodzi o to, by wyrobi¢ sobie nawyk,
lktory sprawi, ze wszystko bedzie szto ptynnie;.

Praca nad brandem osobistym czy tez sama tworczo$¢ to pewna inwe-
stycja. Poswiecamy na to czas ze $wiadomoscia, ze gratyfikacja — jesli
w ogole sie pojawi — bedzie mocno odroczona w czasie. Zaktadajac jed-
nak, ze uda Ci sie wybic¢ i zdobedziesz rozpoznawalno$¢ w swojej dzie-
dzinie, to najprawdopodobniej zostanie to z Toba na lata. Oczywiscie
w zaleznosci od biegu wydarzen Twéj wizerunek moze sie zmieniac, lecz
nie bedziesz juz postacia anonimowa. Kiedys znajomy powiedziat mi, ze
tworzenie codziennie przez rok byto jedna z jego najlepszych inwestycji.
Poswiecony czas zwrdcit sie z nawiazka, a dziatania przyniosty wymierne
efekty. Uwazam, ze na poczatku zdecydowanie warto publikowaé z duza
regularnoscia — oczywiscie przy zatozeniu, ze sa to jakosciowe tresci.
Kiedy tworzysz fajny kontent, ludzie sie do tego przyzwyczajaja, wrecz
go wyczekuja. Wielokrotnie styszatem zdania typu: Nie wyobrazam sobie
porannej kawy bez czytania twoich przemyslen. To z jednej strony bardzo
mite, ale z drugiej jasno pokazuje, ze twdrczosc buduje oczekiwania, jesli
wiec podchodzimy do tego powaznie, warto probowac im sprostac.
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LUDZIE WIECZNEGCO SUKCESU

Sukces i osiggniecia sg niezwykle ciekawym tematem w social mediach.
Podejscie do nich troche przypomina marketing z lat 9o., z jego wiara w to,
ze jesli w koto bedzie sie powtarzaé, ze cos jest Swietne, ludzie uznaja to za
prawde. Podobnie jest z publikacjami — cze$¢ uzytkownikdéw wykorzystuje
LinkedIn jako sciane chwaty. Postuje tyllko wtedy, gdy chce sie pochwali¢:

nowy klient — post,

swietny wynik finansowy — post,

ukonczony kurs — post,

odebrana nagroda - post,

awans — post.

Generalnie to zrozumiate, tylko jaka wartos¢ dla obserwujacych niesie
itos, kkto wrzuca wytacznie takie tresci? Co wiecej, czes¢ z tych sukcesow
bywa, delikatnie mowiac, sztucznie nakrecona... Pozniej cztowiek wstaje
rano, wtacza do $niadania LinkedIn, a tu znéw sami ludzie sukcesu... Jeden
pisze, ze pozyskat milion ztotych finansowania dla swojej firmy. Drugi
wrzuca usmiechniete zdjecie z prezydentem jakiego$ mocarstwa. Trzeci
zawart strategiczne partnerstwo z globalnym potentatem. Niby ma to in-
spirowac, ale ten nadmiar wszechobecnej pomyslnosci czasem zwyczajnie
dotuje. Nawet jes¢ sie odechciewa, bo skoro wszyscy tacy genialni, to co
jest nie tak ze mng?.

Tylko ze pozniej okazuje sie, ze ten pozyskany milion to pozyczka od
lichwiarza, pod zastaw domu rodzicow, ktérej nikt przy zdrowych zmy-
stach nie chciat wzia¢. Zdjecie z prezydentem byto zwienczeniem czte-
rogodzinnego czekania w kolejce, a selfie zrobiono w siedem sekund

i nie starczyto czasu choc¢by na uscisk dtoni. Strategiczne partnerstwo to
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z kolei efelt zapisania sie do darmowego programu — wystarczyto wy-

petni¢ formularz...

Niestety podobna narracja to czesto nic innego jak bajki dla dorostych
tworzone przez ludzi, ktorzy chca cos sprzedac. Prawdziwy biznes tak nie
wyglada, to tylko pewna kreacja. Warto o tym pamietac dla wtasnego zdro-
wia psychicznego. Skala zjawiska stata sie jednalk tak duza, ze czes¢ ludzi
zaczeto to autentycznie draznic. Sa zmeczeni tg sztuczna kreacja i ciagtym
parciem na rozwoj. Zewszad przyttacza ich aura swietnosci innych osob
i paradoksalnie przestaja je obserwowad. To jedna z tych kwestii, ktore
dotycza wielu, ale do ktérych nikt nie chee sie przyznawac, bo nie wypada.
Trzeba przeciez cieszyc¢ sie sukcesami innych i szukac w nich wartosci dla
siebie. Nie mozna by¢ zawistnym i matostkowym. Tylko... jak to zrobi¢,
lkiedy masz wrazenie, ze wszyscy wokdt poza Toba triumfuja? Jak czué sie
zainspirowanym, skoro po raz kolejny popetnite$ btad, Twoja kariera stoi
w miejscu, problemy sie pietrza, a kazde odblokowanie telefonu to istna

fala cukierkowych karier?

Problem polega na tym, ze to my sami stworzyliSmy te putapke. Nie po-
trafimy sie juz cieszy¢ z tego, co mamy. Dostatem awans? Niby jestem
zadowolony, lecz znajomy zostat prezesem. Mam milion przychodu w no-
wej firmie? Widziatem, ze konkurent zrobit pietnascie. Kupitem dom? No
tak, ale kolega ma wiekszy... To sie nigdy nie konczy. Zawsze ktos bedzie

miat lepiej.

Niby wiemy, ze social media to teatrzyk, jednak widzac codziennie te
wszystkie zwyciestwa, tatwo popadamy we frustracje. Scigamy sie z iluzja
w $wiecie, gdzie kazdy jak mantre powtarza, ze musisz by¢ lepszy; musisz

is¢ dalej; musisz mie¢ wiece;.
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Zamiast nieustannie sie poréwnywac i bezrefleksyjnie prze¢ do przodu,
warto zwolni¢ albo nawet sie zatrzymac. Zrobic to po to, zeby zobaczy¢,
co osiagneto sie dotychczas, na przestrzeni lat, i po prostu zaczac sie tym
cieszy¢. Nie po to, zeby komus cos pokazac czy udowodnic, ale dla siebie.

Abstrahujac od tego, ze kontent nalezy réznicowac, caty czas trzeba pa-
mietac, ze powinien on dawac czytelnikom wartos¢. Prawda jest taka, ze
nawet o sukcesach mozna méwié¢ w zupetnie inny sposéb. Niezgodny
z socialmediowa narracjg, ale blizszy temu, co obserwujemy w rzeczywi-
stosci. W teorii przepis na biznesowy sukces w mediach spotecznoscio-
wych jest prosty:

1. Czytac setki ksiazek rocznie i biega¢ w maratonach.

2. Odbywac staze i podjac pierwsze zatrudnienie w Swiatowych bran-

dach.

3. Skonczyé prestizowa zagraniczna uczelnie.

4. Planowac kariere na 10 lat do przodu.

5. Zachowad work-life balance, nie zapominajac o mindfulnessie.

6. IKupowac ekskluzywne kursy i regularnie jezdzi¢ na mastermind.
Wszystkie szes¢ powyzszych punktow osiggnac przed trzydziestka.

Ja dla przyktadu wole komunikowac to w rzeczywisty sposob, czyli:
1. Czytam $rednio 1-2 ksiazki miesiecznie, bo chce wyciagac z nich
jak najwiecej, a sport uprawiam tylko dla zdrowia.
2. Ztozytem w zyciu dwa CV do duzych firm — zadna nie byta mna
zainteresowana.
3. Ledwo zdatem mature i nie bytem specjalnie majetny, wiec skon-
czytem przecietna uczelnie.
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4. Kariere” zmieniatem bardzo czesto — przeszedtem od pracy fizycz-
nej w fabryce, przez dziennikarstwo, marketing, po handel, a nawet
troche ksiegowosci.

5. Przez pierwsze 15 lat pracy tyratem jak wot —nikt minie powiedziat
o work-life balance.

6. Nigdy nie kupitem zadnego topowego kursu ani nie bytem na ma-
stermindzie — do dzi$ wtasciwie nie do konca rozumiem jego istote.

7. Nic spektakularnego nie osiagnatem przed trzydziestka.

.. tez mi sie udato. Zdaje sobie sprawe, ze tysiace ludzi zdobyto nie-
porownywalnie wiecej niz ja, ale kazdy powinien mierzy¢ sukces swoja
miara i mie¢ prawo by¢ dumnym z tego, co udato mu sie osiagnac.

PORAZKI

KKontrg przeciwko wszechobecnym sukcesom jest komunikowanie o bte-
dach czy — nazywajac to nieco bardziej patetycznie — porazkach. W zato-
zeniu kazdy zdaje sobie sprawe, ze statystyki biznesowe przypominajg te
sportowe. Na jedno spektakularne zwyciestwo sktada sie szereg porazek.
Nie istnieja osoby, ktore nieustannie wygrywajg; to tylko sztuczne kreacje
w sieci. Musimy mie¢ pole do popetniania btedow, bo jest to ludzkie i au-
tentyczne. Problemem jest powszechne postrzeganie tego zjawiska. Juz
jakis czas temu narodzit sie trend mowienia o swoich kleskach. Mozna
wéwczas podzieli¢ sie doswiadczeniami, wyciagnac z tego pewna lekcje
i da¢ innym wartos¢ w postaci rekomendacji, co zrobi¢, by uniknac¢ ta-
kiej sytuacji. Piszmy zatem o nieudanym spotkaniu, biznesie, projekcie,

a nawet postanowieniu, by wstawac o piatej rano. W tym wszystkim jest

SPIS TRESCI » 60



OD ZERA DO MILIONA NA LINIKEDIN® CZESC 1: ZROZUMIEC LINKEDIN

tylko jedno ale. Zeby méc pozwoli¢ sobie na swobodne komunikowanie
o problemach i btedach, trzeba miec¢ juz jakie$ osiagniecia, ktére beda
stanowic¢ pewna przeciwwage. Chetnie czyta sie o porazce kogos, kogo
podziwiamy — to sprawia, ze staje sie on bardziej ludzki, mozemy sie z nim
utozsamiac. Jesli jednak o tym samym napisze kto$ bez wczesniejszego
dorobku i bedzie to kolejny element pasma niepowodzen, to szansa, ze

to zadziata, jest, delikatnie mowiac, mniejsza.

Wynika to z faktu, ze niestety jako spoteczenstwa nie obchodza nas lu-
dzie, ktérym sie nie udato. Widzimy ich codziennie — kto$ prawie zarobit
miliony, inny prawie stworzyt rewolucyjny wynalazek, a jeszcze inny pra-
wie pobit relord swiata. Ta z pozoru mato istotna partykuta — prawie”
— zmienia wtasciwie wszystko. To nalepka na czoto z napisem ,porazka”,
lctora sprawia, ze znikamy z obszaru zainteresowania. Przegrani nas nie
inspiruja. Nie chcemy ich jako autorytetow. Nie chcemy sie nimi otaczaé.
Uwielbiamy za to zwyciezcdw — to z nimi wolimy sie utozsamia¢, ich po-
czynania sledzi¢, to w nich pragniemy widzie¢ przysztych siebie. Paradoks
tej sytuacji polega na tym, ze zwyciezcy i przegrani niewiele sie od siebie
roznia, bo bez jednych nie ma drugich.

tatwo sobie to wyobrazi¢ na przyktadzie — setka pretendentéw probuje
zbudowac w tej samej branzy firme warta dziesiatki milionow. W koncu
jednemu sie udaje. Ttum wiwatuje. Nagle zwyciezca ma swoje pie¢ minut
—jest na jezykach. Telefon sie rozdzwania. Czym jednak jego droga réznita
sie od pozostatych? Czesto sa one niezwykle podobne, a przyczyna suk-
cesu jest trywialna: tut szczescia, lepszy czas, odpowiednie okolicznosci.
Kluczowe jest to, ze to wtasnie dzieki tej niespetna setce niepowodzen
udato sie osiagnac to jedno zwyciestwo. Mozna byto wyciaga¢ wnioski

z dziatan innych, obserwowac ich, kumulowaé wiedze. Wielu dawato
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z siebie wszystko, miato madre przemyslenia, wartosciowe doswiadcze-

nia, z ktoérych warto czerpac. Tymczasem mato kogo to interesuje.

Paradoksem jest réwniez to, ze nawet wedtug samych zwyciezcdw ten
finalny akt jest mato znaczacy. Ze osiagniecie wymarzonego celu nie daje
tyle satysfakgji, ile mogtoby sie wydawac. Dla nich liczy sie wtasnie droga.
Zreszta sam to przerabiatem, harowatem jak wét na ten oczekiwany suk-
ces, a gdy juz przyszedt — nic sie nie zmienito. Nawet pojawito sie delikatne

rozczarowanie i trzeba byto ruszy¢ dalej, w podréz po kolejne wyzwanie.

Sa wsrdd nas tysiace nietuzinkowych ludzi, ktorym jedno niefortunne
zdarzenie nie pozwolito dojs¢ do celu. To arcyciekawe historie, jednak nikt
sie nimi nie interesuje, bo nie maja happy endu. A nierzadko to wtasnie
one okazuja sie bardziej wartosciowe niz niejeden sukces bedacy dzietem
przypadku. Wartosci i inspiracji warto szuka¢ w samych doswiadczeniach
i drodze, ktora Iktos przebyt. Ocena wytacznie zakonczenia prowadzi do

btednych wnioskdw i jest ogromnym marnotrawstwem cennej wiedzy.

Musze przyznaé, ze osobiscie nigdy specjalnie nie staratem sie dba¢ o ba-
lans miedzy informacjami pozytywnymi i negatywnymi na swoj temat.
Jest to raczej kwestia tego, ze pisze o wydarzeniach, ktére w danym mo-
mencie mnie inspiruja. Jako zagorzaty przeciwnik robienia z siebie pana
perfekcyjnego z rownie duzym zaangazowaniem dziele sie porazkami co
sukcesami, bo — jak juz wspomniatem — poza zakonczeniem w pralktyce

niewiele je rozni. Jak to opisuje? Ponizej przyktad.
Kilka miesiecy temu popetnitem fundamentalny btad, ktérego nie by-

tem w stanie naprawi¢. W trakcie rozméw z kontrahentem Zle zinter-

pretowatem pewien zapis kontraktu, przez co postawitem swojg spotke
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w trudnej sytuacji negocjacyjnej. W efelcie mogta stracic¢ lukratywny deal
sprzedazowy. Z petnym przekonaniem upieratem sie, ze wbrew temu, co
modwia wszyscy wokot, to ja mam racje, bo sam umieszczatem takie za-
pisy w umowach setki razy. Ba! Siedze w tym biznesie od ponad dekady,
zrobitem dziesiatki inwestycji, napisatem nawet ksiazke na ten temat.
Zaufali mojemu autorytetowi wbrew sobie, po czym okazato sie, ze to ja

sie pomylitem... Atmosfera zrobita sie napieta..

Ale céz — stato sie. Zazenowany catg sytuacja, zaczatem zastanawiac sie
nad dwiema rzeczami. Pierwsza — dlaczego wtasciwie to sie wydarzyto?
Jaka jest przyczyna tego, ze 100 razy robisz co$ poprawnie i skutecznie, po
czym za 101 razem popetniasz btad? Wydaje sie, ze nie ma to sensu. Jednak
racjonalnie myslac, powoddw moga by¢ dziesiatki: chwilowa niedyspo-

zycja, wyczerpanie, stres, rozkojarzenie — nawet stynna mgta covidowa.

Druga kwestia, znacznie trudniejsza — jalk do tego podejsc¢? Jak wewnetrz-
nie poradzi¢ sobie z sytuacja, kiedy osoba z niemal zerowym doswiad-
czeniem w danej materii udowadnia Ci, ze jako teoretycznie autorytet nie
masz racji, a ona stracita, bo Ci zaufata? To istny zamach na samoocene.
Czy nalezy sie tego wstydzi¢? Czy to przekresla dotychczasowy dorobek?
Jak to utozy¢ we wtasnej gtowie? | najgorsze — jak spojrzeé tej osobie
w oczy i co wtasciwie jej powiedziec?

W afekcie wydaje sie to przerazajace. Sytuacja bez wyjscia. Koniec wszyst-
kiego. Mrok. Kiedy jednalk kurz opada, percepcja sie zmienia. Bo staty-
stycznie kazdy, niezaleznie od tego, czy jest autorytetem, czy poczatkuja-
cym, popetnia btedy — rozni sie tylko ich czestotliwos¢. Wszyscy mozemy
od czasu do czasu zrobi¢ fuck-up — nawet szkolny. Sa setki powoddw, dla

itorych sie to wydarza. Kazdy, niewazne, dokad doszedt na $ciezce kariery,
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jest tylko cztowiekiem. | owszem, warto przeanalizowac te sytuacje, zasta-
nowi¢ sie, jal nie powieli¢ jej w przysztosci, ale — badzmy szczerzy — nie

ma na to zadnej gwarancji.

Btedy zdarzaja sie wszystkim bez wyjatku. Im szybciej to zaakceptujemy;,
tym lepiej bedziemy sobie z nimi radzi¢. | zamiast marnowac czas na
watkowanie tej sytuacji w gtowie 100 razy, poswieémy go na prébe znale-
zienia rozwiazania. Jesli sie nie da — przetknijmy to, zajmijmy sie nowymi
rzeczami i idzmy do przodu. Tak bedzie najlepiej nie tylko dla nas, ale tez

dla wszystkich wolot.

O btedach mozna pisac¢ w sposob ciekawy dla czytelnikéw i zdecydowanie
warto poruszac takie tematy, lecz biorac pod uwage obecne nastawienie
spoteczenstwa, nie mozna z tym przeginac. Tworczosé, ktorej fundament
stanowitaby porazka, mogtaby by¢ trudna w odbiorze, wiec trzeba zacho-
wac pewien umiar — i kazdy powinien zdefiniowac go we wtasnym zakresie.

KONWENCJONALNIE CZY NA PRZEKOR?

Czytelnicy LinkedIna przyzwyczajeni sa do pewnych konwenciji. Scrol-
lujac codziennie aplikacje, widza tresci podawane w okreslony sposdb
i z czasem sie do niego przyzwyczajaja. Moze to dotyczy¢ wszystkiego:
lkonstrukgji posta, jezyka, ktorego sie uzywa, obrazéw, ktérymi wzbogaca
sie przekaz — jest tego caty szereg. Co do zasady mozna sie w te zasa-
dy wpisywac lub nie — to nasza indywidualna decyzja — jednal trudno
przejs¢ obok nich obojetnie. |a dla przyktadu tamie wszelkie schematy

odnosnie do dtugosci tresci. Powinny byc¢ one krdtsze, mimo to z reguty
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wylkorzystuje dopuszczalng liczbe znakdw, do ostatniej kropki. Czasem
nawet musze pogwatci¢ zasady interpunkgcji, by przekaza¢ mysl w spo-
sob, ktéry najbardziej mi odpowiada. Pytanie, czy zasiegi bytyby wieksze,
gdybym dostosowat sie do norm. Szczerze méwiac, nie wiem — zdarza mi
sie pisac krocej, choc nie jest to do konca mdoj styl, ale nie prowadzitem
nigdy badan poréwnawczych w tym zakresie. Obserwuje jednak pewne

wzorce, z ktorych niekiedy korzystam.

Trafny przyktad stanowia podsumowania noworoczne. Rolk w rok od
potowy grudnia do potowy stycznia na LinkedInie mozna znalez¢ tysiace
zestawien, jak mineto ostatnie 12 miesiecy. Celowo uzywam stowa , zesta-
wien” nie refleksji” — bo tych czesto tam brak. Nierzadko to najbardzie;
skondensowana $ciana chwaty z zakonczeniem typu: Nie moge sie docze-
kaé¢, co dalej. Nasuwa sie pytanie: czy warto i$¢ z tym nurtem? Mozna, jesli
dla kogo$ jest to intersujace, ale lepiej to robi¢ z pomystem. Wiekszos¢
podsumowan, na ktdre zdarza mi sie trafia¢ na LinkedInie, to banaty, ktére
nic nie wnosza. Sa tak powtarzalne i generyczne, ze ciekawszy kontent
zrobitby ChatGPT, gdyby miat dostep do biezacych wydarzen. Jak co
roku czytatem: ile kto wygenerowat wzrostu w przychodach, ile przebiegt
kilometréw, ile wypit kaw, ile ksiazel biznesowych przeczytat — i tak bez

lkonca. Tylko co z tego wynika dla mnie jako czytelnika?

Rozumiem, ze kazdy ma wtasna percepcje, ale kiedy pisze sie cos takiego,
trzeba mie¢ w gtowie, ze kluczowe wydarzenia spoteczne czy gospodarcze
z danego okresu zreferuje praktycznie kazdy. W efekcie powstanie armia
niemal identycznych semantycznie postow, zdwoma najpopularniejszymi

zakonczeniami:

Z danych wynika, ze jestem niesamowity, pamietajcie o tym.
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Niewiele z tych danych wynika, ale nie przejmuje sie tym, wyniki nie sa

najwazniejsze.

Moze warto bytoby podej$¢ do tego inaczej? Duzo chetniej przeczytatbym
np. post pt. Najciekawsza historia, ktéra przydarzyta mi sie w danym roku
(lub tez kilka). Bedzie to unikalne, beda dane, bedzie pointa, wiec na koniec

powstanie wartosc, z torej jako odbiorca cos wyciagne...

Podsumowywa¢ warto przede wszystkim dla siebie, zeby sprawdzi¢, co
realnie sie zmienito, zastanowic sie, co to spowodowato, zatrzymac sie na
chwile i wyciagnac¢ wnioski na kolejny rok. Ale niekoniecznie trzeba pisac

to na forum. Czasem znacznie lepiej jest troche pomilczec...

Inna sprawa to wiarygodnos¢ tego, co czytamy, bo z tym bywa réznie.
Przyktad: Krétkie podsumowanie roku: zarobitem réwne 11 min zt. Prze-
czytatem 87 ksigzek biznesowych i w ramach treningéw przejechatem
1825 km.

Imponujace? Autor powinien byt jednak dopowiedzie¢, ze tych 11 milio-
ndéw to byt przychdd, a nie zysk, i to w firmie, w ktdrej posiadat znacznie
mniej niz 1% udziatéw. Z tych ksiazek to wtasciwie przeczytat po kilka
stron, bo szybko mu sie nudzity. A trening... c6z, okazato sie, ze trenowat
umiejetnos¢ jazdy samochodem...

Podsumowania roczne w social mediach sg czesto naciagniete do gra-
nic mozliwosci. Zamiast bra¢ udziat w tym wyscigu i na site probowac
imponowac innym liczbami, lepiej dzieli¢ sie doswiadczeniami lub prze-
mysleniami. Te przynajmniej inspiruja, a ludzie moga z nich wyciagnac

jakas wartosc dla siebie.
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KKonczac watek podsumowan, chciatbym jeszcze dotkna¢ w moim od-
czuciu unikalnego dla LinkedIna trendu, jakim jest gonitwa w zakresie
czytania mozliwie najwiekszej liczby ksiazelk biznesowych. Reguta jest
prosta: im wiecej, tym lepiej — a najlepiej, jesli sa wérdd nich jeszcze grube,
wybitnie trudne i w oryginalnym jezyku, np. po angielsku. Znacie to, praw-
da? lle ksiazek — 27, 58, 130? Zostaje tyllo wrzucic to jako post z kilkoma
madrymi cytatami. Wyjdzie, ze jestem mqdry, ba, lepszy, bo reszta zamiast
czytaé, oglgda Netflixa lub trwoni czas na inne proletariackie czynnosci.

Osobiscie uwazam, ze to nonsens.

Od zawsze jestem wiellim zwolennikiem konsumowania ksiazel — chce,
zeby to wybrzmiato. Czytam w przecietnym tempie, bo wbity mi w szko-
le w latach go. nawyk fonetyzacji jest dla mnie trudny do wyplenienia.
(Moge tez by¢ zbyt: gtupi/leniwy/niekonsekwentny — wybierz dowolne).
Pogodzitem sie z tym. Co gorsza, wyrobitem inne przyzwyczajenia — lubie
czytac, majac wokét siebie cisze i zamkniete kluczowe wyzwania danego
dnia. Wtedy sprawia mi to przyjemno$¢, wiec sune powoli przez tekst,
zdanie po zdaniu, raczony spostrzezeniami i narracjg autora. Czasem za-
wiesze sie na jakiejs sentencji na killka minut, zeby ja przemyslec. Niektore
rozdziaty czytam dwukrotnie, bo sa w jakim$ zakresie wybitne. Ma to by¢
forma relaksu potaczona z samorozwojem. To czas dla mnie. Patrzac, ile
tego jest, mierzac to w sztukach jak arbuzy, widze, ze na tle linkedino-
wych moli ksiazkowych wypadam zenujaco blado. W ich mniemaniu

oczywiscie.

Postawie jednak pewna — moze kontrowersyjna? — teze: liczba przeczyta-
nych ksiazelk ma sie nijak do naszej skutecznosci biznesowej. Kwantyfi-
lkowanie wszystkiego na site jest generalnie mato sensowne. Oczywiscie

nie pozostaje to bez znaczenia, ale najwiecej uczymy sie na wtasnych
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doswiadczeniach. W praktyce niedaleko nam w dorostym, zawodowym
zyciu do dziecka dotykajacego goracego czajnika. Mysle, ze gdybym zrobit
analize setek btedow, ktdre popetnitem, to przekonatbym sie, ze o kazdym
w jakims zakresie czytatem wczesniej — i nie uchronito mnie to przed
nimi. Idac tym tropem, znacznie wiecej sie nauczymy, poswiecajac te
setki godzin na zbieranie wtasnych do$wiadczen zawodowych niz czy-
tanie cudzych przemyslen. Dlatego wtasnie jako inwestor na koniec dnia
wole foundera, ktéry juz potozyt swdj pierwszy start-up, niz kogos, kto
chwali sie, ze przeczytat w roku 150 ksigzek, na tej podstawie doradza
ludziom i twierdzi, ze zbuduje najlepszy produkt na $wiecie, bo ma wiedze
teoretyczna. Nie wpadajmy w socialmediowe trendy i robmy rzeczy po

swojemu, we wtasnym tempie.

Konwencje moga przejawiac sie tez w zupetnie innych aspektach. Cieka-
wym przyktadem jest wykorzystanie schematu wideo, tore stato sie wira-
lem np. na TikToku, o dowolnej tematyce — znalezienie w nim odniesienia
do wtasnej branzy, a nastepnie napisanie kilku stow refleksji. Efekt? Mamy
film powiedzmy o tym, jak pies zagania owce do zagrody, tworzymy prosta
analogie, w ktorej tytutowy border collie jest szefem liderem, owce z kolei
jego pracownikami, i zaczynamy prawi¢ wywody o prawdziwym leader-
shipie. Sprawdza sie to doskonale, bo wideo tapie nasza atencje (w koncu
to wiral), a nastepnie wczytujemy sie w paralele autora z naszej branzy. Do
mnie co prawda nigdy ta forma specjalnie nie trafiata — ani z perspekty-
wy osoby, ktora tworzy tresci, ani z perspektywy ich konsumenta. Pewnie
mogtbym to wykorzystaé i przyniostoby to wymierny efekt, jednak kon-
tent, ktéry publikujemy, musi by¢ zbiezny z naszymi preferencjami. Nie
warto czegos robi¢ tylko dlatego, ze daje to zasiegi. By¢ moze kiedys sie
przekonam i sprébuje — nauczytem sie juz, zeby w takich sytuacjach nigdy

nie mowic nigdy — ale do tej pory jakos mnie to nie skusito.
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Innym przyktadem takiej konwencji jest umieszczanie cytatu motywuja-
cego jako zdjecia albo — co jest ostatnio popularne — na odrecznie napisa-
nej planszy, ktora sie trzyma, lub billboardzie. Zasadza dziatania jest taka
sama — krotka, atrakcyjna tres¢ przykuwa czytelnika, po czym decyduije
sie on rzuci¢ okiem na tekst. Tych przyktadow jest sporo; przegladajac
LinkedIn, mozemy we wtasnym zakresie sprawdzi¢, czy dany schemat

nam odpowiada, czy tez nie.

Konwencja zreszta nie musi dotyczyc stricte formy — niekiedy jest zwia-
zana wytacznie z trescia. Moze by¢ to np. opowiadanie historii (co oso-
biscie uwielbiam), analizowanie wykreséw czy raportéw, moga by¢ to
publicystyczne komentarze do biezacych wydarzen, a nawet satyryczne
memy. Wszystko jest kwestia tego, o czym chce sie pisa¢ i co de facto
zamierza sie osiagnac. Nie da sie ukry¢, ze s schematy, ktére ludzie po
prostu lubig — to choc¢by stynna konwencja od pucybuta do milionera.
Chcemy czytac o tym, jal ktos, zaczynajac od zera, doszedt do wielkich
rzeczy, bo daje nam to wiare, ze my tez tak mozemy. Kiedys doswiadczy-
tem tego na wtasnym przyktadzie: napisatem, jalk podchodzimy w na-
szych firmach do pracownikéw, opowiadajac historie praktykanta, ktory
po nieco ponad pieciu latach zostat mianowany prezesem jednej ze

spotek z grupy. Wygladato to mniej wiecej tal:

Poczatek. Proste, ale wymagajace precyzji zadania zaczety sie mnozyc.
Klasyczna kleska urodzaju zwiazana z nadmiarem klientéw. Raport za
raportem. Byto tego zbyt duzo, wiec nalezato szybko poszerzy¢ zespot.
KKrétka rekrutacja i witamy na poltadzie. Nasz nowy nabytek radzit sobie
bardzo dobrze, zaoferowalismy mu zatem ptatny staz. Zadania, ktore
otrzymat, byty juz nieco trudniejsze, jednak wciaz wszystko robit na

wysokim poziomie, ambitnie i zgodnie z oczekiwaniami.
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Kiedy skonczyt sie olkres stazu, zaproponowalismy etat na pozycji specja-
listy. Po raz kolejny wachlarz obowiazlkéw ulegt zmianie — doszto sporo
nowych zadan, wymagajacych wiedzy i kreatywnosci. Pojawity sie trud-
niejsze momenty, ale widzielismy checi i zapat, ktére znaczaco przewyz-
szaty luki w do$wiadczeniu.

KKolejnym etapem byto wejscie w faze menedzerska. Na poczatek nadzor
nad praktykantami. Zatrudnianie, zarzadzanie zespotem, nowe wyzwania.
Radzit sobie. Braki nadrabiat, kiedy tylko mogt, caty czas byt skupiony
na rozwoju. W efelcie, gdy potrzebowalismy kogos, kto przejmie kom-
pleksowa kontrole nad czescia firmy, bez wahania awansowalismy go
na dyreltora dziatu, ktorym skutecznie zarzadzat przez prawie dwa lata.
Zastugiwat na te szanse i ponownie — sprostat oczekiwaniom.

W pewnym momencie pojawit sie pomyst, by powotac spétke, ktora przej-
mie caty jego dziat. Wymagato to stworzenia zupetnie nowych struktur. Po
dtuzszych rozmowach zostat nominowany na prezesa — i znéw mnostwa
rzeczy musiat sie nauczy¢ od podstaw. Przez lata polkazywat jednal, ze
nie sprawia mu to trudnosci. Wiedzielismy, ze to dobry wybor. Tak byto.

Ten mtody cztowiek pokazat wszystko, czego mozna oczekiwaé: zaanga-
zowanie, ambicje, lojalnos¢, determinacje, i cho¢ popetniat btedy, to ich nie
powtarzat, bo wyciggat wnioski. Méwiac wprost: dowozit. Nie bat sie tez

zmian ani wyzwan. Brak wiedzy nadrabiat szybloscia uczenia sie.

Taki model dziatania sprawdza sie u nas od lat. Odnosze wrazenie, ze
zbyt mato docenia sie ludzi, ktérych ma sie w zespotach. Zatrudnia sie
zewnetrznych dyrektoréw czy menedzerdw, zamiast dawac szanse lojal-

nym pracownikom, ktérzy sg z nami od lat. To btad.
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Warto poswiecac czas osobom, ktére naleza do naszych organizacji,
i tworzy¢ dla nich przestrzen do rozwoju, nauki i popetniania btedéw.
Lojalnos¢, ambicja i determinacja w dtuzszej perspektywie nierzadko
daja wiecej niz wrodzony talent czy doswiadczenie.

Ta historia zostata przeczytana killkadziesiat tysiecy razy i zyskata ponad
tysiac reakgji. Nie napisatem jej dlatego, ze pasuje do jakiego$ schematu
— po prostu uznatem, ze jest inspirujaca, a efelt przyszedt sam. Konklu-
zja: od pewnych konwencji nie uciekniemy — warto z nich korzystac,
bo czytelnicy maja okreslone przyzwyczajenia. Nalezy jednak pamietac
o nadrzednym celu i skupia¢ sie przede wszystkim na tym, po co robimy
to, co robimy. Forma powinna mie¢ drugorzedny charakter.

FAKTY 1 AKTY

Wyzwaniem w tworzeniu tresci na potrzeby social mediow jest wiary-
godnosc. Jako eksdziennikarz jeszcze na studiach bytem uczony, ze kaz-
da informacje nalezy zweryfikowac¢ w co najmniej trzech zrédtach. Liczy
sie zgodnos¢ z faktami — nie mozna dystrybuowac tresci o niepewnym
charakterze. Dziennikarstwo ma swoje zasady oraz wymogi; kazdy, kto
para sie tym kunsztem jako profesjonalista, powinien sie nimi kierowac.
W czasach gdy ktokolwiek moze stworzy¢ wtasne medium, jakim jest
profil w social mediach, wszystko ulegto zmianie. Nie do$¢, ze niezwykle
trudno jest zweryfikowac wiarygodnos¢ danej tresci, to w dodatku sami
czytajacy przestali tego oczekiwaé. Bardzo mocno dziata w tym obszarze
magia autorytetu czy nawet mocna sympatia do tworcy. W efelcie infor-

macje czesto przyswaja sie i powiela w sposdéb bezrefleksyjny. Dlatego tez
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tal slkutecznie rozpowszechniane sa falke newsy — nie liczy sie, co zostato
opublikowane, tylko gdzie mozna to przeczytac i kto jest autorem, a to
stanowi juz spore zagrozenie. Jedyne, co mozna w tym aspelkcie zrobic,
to edukowad, jak w dzisiejszym swiecie przyswajac informacje, oraz ape-
lowac o zdrowy rozsadek. Zwtaszcza w czasach popularyzacji sztucznej
inteligencji, ktora juz potrafi tworzy¢ tresci i obrazy dla przecietnego in-

ternauty nie do odréznienia od rzeczywistosci.

Czy jednak na nas jako tworcow spada w zwiagzku z tym jakis obowiazek?
Moim zdaniem tak, tzn. jesli tworzymy profil i chcemy budowac marke
osobistg, powinnismy robi¢ to na podstawie solidnych fundamentéw.
Wszystko oczywiscie zalezy od charakteru kontentu, bo jesli zajmujemy
sie typowym infotainmentem — co na LinkedInie nie nalezy do rzadkosci
—tworzac tresci, ktdre maja bawic, to proces ten wyglada zupetnie inaczej,
niz gdy skupiamy sie na interpretacji najnowszych przepiséw prawa czy

trendach gietdowych.

Niezwykle duza polkusa jest przerysowywanie faktéw i zdarzen na po-
trzeby odbiorcéw. Ta hiperbolizacja powoduje, ze narracja przestaje sie
pokrywac z rzeczywistoscia. Z jednej strony zapewnia to tresciom wieksza
atrakcyjnos¢, sktania do interakgji, nierzadko polaryzuje opinie. Z dru-
giej zas — jest bardzo niebezpieczne, bo mozna sie w tym zatracié, gubiac
priorytety, a gdy czytelnicy to odkryja, czesto bywa juz za pdézno. Rachel
Abbott — autorka thrillerow — napisata kiedys, ze zaufanie buduje sie la-
tami, niszczy w sekunde, a odzyskuje catq wiecznos¢. Kazdy tworca powi-
nien sobie powtarzac ten cytat jalk mantre, by mie¢ w pamieci, jak jeden
nieprzemyslany ruch moze wptynac na kariere. Z tatwoscia znajdziemy
dzis setki przylktaddw znanych twércow, ktorzy tracili kariery przez jedna

publikacje — tekst, post, film, forma nie ma znaczenia. Jesli naruszy sie
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pewng integralnos¢ i oszuka swoje audytorium, jest ryzyko, ze juz nigdy
sie go nie odzyska. Mozna pomyslec: Stworzytem tysigce tresci, co zmieni
ta jedna?. Prawda jest taka, ze niekiedy zmienia wszystko. Bo skoro co$
olkazato sie ktamstwem, to dlaczego mamy wierzy¢, ze wszystko pozostate
byto prawda? Klasyczny efekt kuli $niegowej, l<tora w pewnych sytuacjach
jest nie do zatrzymania. Oczywiscie nie ma co popadac w paranoje, ale

trzeba podchodzi¢ do tego z rozsadkiem.

Istotng kwestia w obszarze wiarygodnosci jest tez to, co staramy
sie przekazac i w ktdra strone kierujemy uwage naszego czytelnika.
Sprawdzmy to na przyktadzie krotkiej historii, ktora kiedy$ opubli-

kowatem:

Prezes wolat zwolni¢ lojalnego pracownika, niz da¢ mu kilkaset ztotych
podwyzki. Na jego miejscu zatrudnit niedo$wiadczona osobe, ktérej
musiat zaptaci¢ znacznie wiecej. Dlaczego tak postapit? Obawiat sie, ze

jesli da komus podwyzke, to przyjda po nia kolejni...

Sumienny specjalista pracowat w firmie juz jaki$ czas. Nie narzekat,
nie sprawiat ktopotow — wrecz odwrotnie, cechowata go lojalnos¢
i wywiazywat sie ze wszystkich swoich obowigzkéw. Obie strony byty
zadowolone. Wraz z uptywem lat inflacja coraz mocniej podgryzata
jego pensje, a ta utrzymywata sie na tym samym poziomie. Stato sie to
odczuwalne. Firma sie rozwijata i zatrudniata kolejnych pracownikéw.
Wszystlo sie zmienito, gdy przy jednym z lunchow zaczety sie nie-
Smiate rozmowy dotyczace wynagrodzenia, z ktérych jasno wynikato,
ze nowe osoby na tych samych stanowiskach zarabiaja wiecej niz te

zatrudnione wczesniej.
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W takiej sytuacji wyjscie wydawato sie wrecz naturalne — umowienie
sie na spotkanie z prezesem, by porozmawiac o niewielkiej podwyzce.
Wyrownanie wzgledem innych bytoby w porzadku, ale przydatby sie tez
maty bonus stazowy za doswiadczenie. Rozmowa okazata sie jednak
bardzo krétka: nie ma pieniedzy na podwyzki, firma musi sie rozwijac¢
i zatrudnia¢ nowych ludzi, a nie generowac koszty. Ani asertywno$¢, ani
doswiadczenie nie przyniosty skutku. Gdy sprawa zostata postawiona
na ostrzu noza — albo podwyzka, albo wypowiedzenie — prezes bezre-
fleksyjnie wybrat wypowiedzenie. Nastepnie musiat zatrudni¢ osobe za
lkwote wieksza niz dotychczasowa pensja bytego pracownika i podwyzka
razem wziete. Co ciekawe, byt przekonany, ze postapit dobrze. Gdyby
dat podwyzke, ktos zaraz by przeciez przyszedt po kolejna.. Po co roz-
powszechnia¢ w firmie zte nawyki...

Najgorsze w tym wszystkim jest to, ze ta historia nie jest odosobnio-
na. Nowych pracownikéw zatrudnia sie za wyzsze pensje, bo czasy sie
zmieniaja i nikt nie chce pracowac za mniej. Dotychczasowych trzyma
sie tak dtugo, az sie zbuntuja, podwyzki to przeciez z zatozenia zta rzecz.
W ostatecznym rozrachunku to jednak kompletny nonsens. Zamiast pro-
mowac doswiadczenie i lojalnosé, wydaje sie wieksze pieniadze na proces
rekrutacji, wdrozenie, a w koncu zatrudnienie nowej osoby. Wszystlko
po to, by unikna¢ docenienia kogos i, wydawatoby sie, normalnej rzeczy
w postaci podwyzki.

Nie mysli sie o tym, ze wprowadzenie w obowiazki to niejednokrotnie
znacznie wyzszy koszt i nizsza efektywnosc¢ przez okreslony czas. Krotko-
terminowa oszczednosc staje sie dtugofalowa strata. Im szybciej zauwazy
sie podobna zaleznos¢ w swoim miejscu pracy, tym powazniej powinno

sie rozwazy¢ jego zmiane.
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Jedno jest pewne — dobrych pracownikéw trzeba docenia¢. Banat? Swiet-
nie. Tylko dlaczego spora czes¢ firm wciaz tego nie robi..? Najwyzszy czas

to systemowo zmienic.

Zatozeniem tej historii, ktora zreszta osiagneta niezwykle duze zasiegi,
byto skupienie sie na pewnym mechanizmie spotecznym, tj. na wynagra-
dzaniu pracownikow. Jako inwestor w dziesigtkach firm obserwowatem
mnostwo tego typu sytuacji, a ta byta po prostu jedna z nich. M6j radar
inspiracji zadziatat. To, co wielokrotnie przewijato sie w komentarzach
pod tego rodzaju tresciami, to wrecz zadanie udostepnienia danych oséb,
o ktorych pisze. Zwykta ludzka ciekawosé potrafi przerodzi¢ sie w forme
pewnego sprzeciwu: Podaj konkretne dane, bo bez nich trudno zweryfi-
kowa¢ prawdziwos¢ tego, co napisates. Oczywiscie w skali catosci sa to
jednostlowe gtosy, ale sie pojawiaja. Ja jednal konselkwentnie od lat na
nie reaguje. Przyczyny tego stanu rzeczy sa dwie. Po pierwsze, tak jak
wspomniatem wyzej, przedmiotem mojego zainteresowania jest samo
zjawisko, ktore wystepuije na znacznie szerszg skale niz opisywany przeze
mnie pojedynczy przypadek. Staram sie zatem dac czytelnikowi pewien
lkontekst, by nastepnie sktoni¢ go do refleksji i wyciagniecia wtasnych
wnioskéw. Moje tresci z reguty maja rys publicystyczny — przedstawia-
ja opinie o dos¢ wyraznym charakterze, wobec czego mozna sie z nia
zgodzi¢ lub nie. To, kim jest bohater opisywanej przeze mnie historii,
jest indyferentne — nie ma zadnego znaczenia w odniesieniu do tego,
co chce przekazaé. Po drugie, chodzi o podejscie do ludzi. Jak juz wyzej
wspomniatem, historie, ktére opisuje, najczesciej maja zrodto w moim
bezposrednim otoczeniu. Sa w nich zdarzenia zaréwno pozytywne, jak
i skrajnie negatywne. Wskazanie danych osobowych skierowatoby uwage
na osobe, ktéra niekoniecznie sobie tego zyczy. W pewnych przypadkach,

kiedy krytycznie odnosze sie do rozmaitych pejoratywnych zachowan,
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mocno narazitoby to czyj$ wizerunek na szwank, a w skrajnych sytu-
acjach mogtoby doprowadzi¢ nawet do linczu publicznego. Jako autor
pewnie bytbym zmuszony bra¢ udziat w bataliach sadowych. Ponadto
narobitbym sobie wielu wrogdw, co na koniec dnia utrudnitoby mi dostep
do ciekawych historii, bo w obawie przed publikacja ludzie przestaliby
mi przekazywac rézne fakty. Stawiam zatem pytanie otwarte — w imie
czego miatbym upublicznia¢ dane bohateréw moich postéw? Skoro za-
lezy mi jedynie na przedstawianiu mechanizmdw, w obliczu powyzszego
ujawnianie faktéw pozwalajacych na identyfikacje po prostu mija sie
z celem. Zaspokojenie ciekawosci niewielkiego procenta czytelnikow

nie jest tego warte.

MACGCIA AUTORYTETU

Zastanawiajac sie nad tematem publikowania na LinkedInie, nie sposob
przejs¢ obojetnie obok kwestii autorytetu. Ma on szczegélnie istotne
znaczenie w budowaniu marki osobistej, poniewaz bezposrednio koreluje
z wiarygodnoscia, o ktorej pisatem wyzej. W mojej ocenie czas bezkry-
tycznego przyjmowania czyichs racji tylko dlatego, ze ktos jest autoryte-
tem, juz dawno odszedt do lamusa. Rola autorytetu ma w tym przypadku
nieco inny wymiar i dos¢ trafnie opisuje to historia, ktéra mnie kiedys
spotkata.. Gdy bytem poczatkujacym przedsiebiorca, zaproponowatem
pewnej organizacji mechanizm sprzedazy, ktéry mogtaby ona wdrozy¢,
by znaczaco usprawnié swoj biznes. Wedtug mnie model dziatania tej fir-
my miat oczywista luke, dos¢ tatwa do zagospodarowania. Poswiecitem
czas, przygotowatem merytoryczny dokument i wystatem go, proponujac

wspodtprace, do kilku osob, ktore mogtyby byc tym zainteresowane. Jeden
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mail, péZniej drugi — i nic. Kompletnie to olali, nawet nie odpowiedzieli na
wiadomos¢. Kilka lat pdzniej, majac rozpoznawalne nazwisko w branzy
i prowadzac wtasne firmy, poznatem prezesa tej organizacji. Rozmawia-
liSmy o réznych rzeczach i nie mogtem sie oprze¢ — opowiedziatem mu
doktadnie ten sam pomyst, ktdry wystatem im kilka lat wczedniej. Stwier-
dzit, ze to kapitalne, i zaproponowat mi wspotprace, zebym pomogt im
go wdrozy¢... Zeby byto $mieszniej — sprawdzitem, ze dw prezes byt wtedy
wsréd adresatow wiadomosci. Kolejny przyktad tego, ze wielokrotnie

istotniejsze jest, kkto co$ méwi niz co kto$ mowi.

Oczywiscie — jest to dowdd anegdotyczny, mozna twierdzi¢, ze zmienity
sie czasy, potrzeby, ze sposob przekazania pomystu byt inny etc. Okej, wie-
le sie przez te wszystkie lata nauczytem, ale prawda jest taka, ze wczesniej
nikt nie chciat mnie stucha¢, bo nic jeszcze w biznesie nie osiagnatem.
Teraz moge mowic to samo i ludzie stuchajg, a przede wszystkim — kiedy
do nich pisze — odpisuja. Absolutnie nie chce zaczynac¢ dyskusji o tym,
co to jest ,osiagniecie” w biznesie i czy ja moge mowic, ze juz co$ mi sie
udato, bo to bardzo subiektywne, ale kwestie tego, czy pozycja i wyniki

maja znaczenie, uwazam za bezsprzeczna.

Wracajac do definicji dzisiejszego autorytetu: postarajmy sie znalez¢ od-
powiedzZ na pytanie, kto jest nim w obecnych czasach. Moze to by¢ ktos,
lcto po prostu od lat publikuje na dany temat i stat sie autorytetem wraz
z biegiem wydarzen. Moze by¢ to osoba, ktéra ma wiedze domenowa
o charalterze alkademickim, bedac profesorem czy doktorem. Moze by¢
to rowniez przedsiebiorca, ktory prowadzi firme w danym obszarze —
najlepiej z sukcesami. Drég mamy zatem relatywnie sporo. Jest to jednak
subiektywne. Biorac pod uwage fakt, ze istnieje grupa osob postrzegaja-

cych jako autorytet mnie, zrobmy kroétka analize na moim przyktadzie.
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WYKSZTALCENIE

Zacznijmy od tego, ze pierwsze studia (programistyczne) rzucitem z dnia
na dzien po trzech miesiacach. Nie wptyneto to w negatywny sposéb na
moja Sciezke kariery. Do dzisiaj pamietam, ze dostatem sie na uczelnie
z bardzo dobrym wynikiem uzyskanym na egzaminie wstepnym z fizyki.
Pamietam tez kluczowe (niebywale polskie) pytanie: Prosze scharaktery-
zowac, jakie procesy zachodzq podczas podgrzewania Rotleta mielonego
w mikrofaldwce. | cho¢ radzitem sobie dobrze, pewnego dnia rozejrzatem
sie po grupie i stwierdzitem, ze kompletnie nie widze sie w roli progra-
misty. Nie chce tego w zyciu robi¢ — wole zajq¢ sie technologig z zupetnie
innej strony — pomyslatem. Wstatem, wyszedtem z uczelni i juz nigdy tam

nie wrocitem.

Zdecydowatem sie podjac inne studia — cho¢ najpierw musiatem na
nie zarobi¢, co byto wtedy duzym wyzwaniem, wiec przez kilka mie-
siecy tytanicznie wrecz pracowatem na dwoch etatach. Odnalaztem sie
na kierunku humanistycznym, a doktadniej méwiac, na komunikaciji.
Zainteresowatem sie tym na tyle, ze pdzniej zostatem goscinnym wy-
lktadowca na uniwersytecie — to byt poczatek mojej ,kariery” akademic-
kiej. Zaczynatem na Uniwersytecie Wroctawskim, gdzie bytem jedna
z mtodszych oséb w kadrze. Naprawde to uwielbiatem. Miatem wtasny
styl prowadzenia zaje¢, ktéry chwilami przypominat szkote zawodowsa,
ale w tym dobrym znaczeniu. Nigdy nie bytem teoretykiem, wiec dzie-
litem sie wytacznie wiedza praktyczna. Przyjmowano to na tyle dobrze,
ze w szczytowym momencie w jednym semestrze prowadzitem kilka

réznych przedmiotéw, a noty ze strony studentdw byty wcigz wysokie.

Pozniej dochodzity kolejne uczelnie — Uniwersytet SWPS, Wyzsza Szkota

Bankowa (krotki epizod) — jednak z czasem zauwazytem, ze moj zapat
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powoli gasnie. Dalej miatem fantastycznych studentéw (tacznie przez te
lata byty ich setki), wysolka frelkwencje i bardzo dobry feedback, ale sys-
tematycznie zanikato to co$, co sprawiato, ze chciato mi sie przygotowy-
wac do zajec, spedzac na uczelni wieczory i weekendy. W kulminacyjnym
momencie zdecydowatem sie na napisanie doktoratu. Wybratem temat,
znalaztem optymalng z mojej perspektywy uczelnie, gdzie zamierzatem
go zrobi¢, oraz promotora, ale jak tylko zdatem sobie sprawe z tego, ile
czasu i pracy bedzie mnie to kosztowac, powiedziatem ,dos¢” i zrezy-
gnowatem z  kariery” alkademickiej na dobre. Bardzo ciesze sie, ze mam
takie doswiadczenie, bo zmienito to moje spojrzenie na szereg tematow,
m.in. zwiazanych z edukacja wyzsza i percepcja $wiata wsréd mtodszego

pokolenia. Ale to absolutnie nie byt fundament zmiany.

Uwazam, ze w karierze zawodowej pewne rzeczy maja swoj czas i swoje
miejsce. Jesli jednak przestaje sie w nich trwale widzie¢ wartos¢, trzeba
je zalonczy¢ i przejs¢ do kolejnych. Tak samo robie z biznesami i innymi
inicjatywami, ktérych sie podejmuje. Czas jest niezwykle ograniczony,
wiec trzeba bardzo rozsadnie nim gospodarowac. Wiedzg i spostrzeze-
niami mozna dzieli¢ sie na wiele réznych sposobdw i — szczerze — pisanie
daje mi znacznie wiekszy fun niz kolejna przemowa w sali wyktadowe;.
Nie jest to co prawda zbyt odkrywcza refleksja, ale uwazam, Ze nie warto
sie kurczowo trzymac pewnych rzeczy przez lata, bo sa stabilne, dobrze
postrzegane czy nawet przynosza jakies dochody. Jesli nie ma innych,
pozazawodowych powodow, lepiej po prostu to zakonczy¢ i oddac sie

nowym aktywnosciom, by zndéw znalez¢ zrédto inspiracji.
Podsumowujac: nie skonczytem zadnej prestizowej uczelni, nie zdobytem

zadnego wyrdznienia, nie dokonczytem nawet doktoratu, wiec na polu

czysto akademickim trudno nazwaé mnie autorytetem.
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KKARIERA ZAWODOWA

Ten element mocno skro¢my, bo robitem w zyciu dziesiatki rzeczy, wiec
wysztoby z tego kilka rozdziatow (albo nawet odrebna ksiazka). Skupmy
sie na moich dziataniach w obszarze przedsiebiorczosci, innowacji, inwe-
stycji. Przez kilka lat wspottworzytem start-up zajmujacy sie internetem
rzeczy. MieliSmy Swietny zespot, biuro w Dolinie Krzemowej, zdobylismy
szereg nagrod na catym Swiecie, jednak nie udato nam sie zbudowac jed-
norozca. W ktéryms momencie byt to niezwykle perspektywiczny biznes,
ale rozmaite zdarzenia spowodowaty, ze nie zakonczyt sie on spektaku-

larnym sukcesem.

W pewnym zakresie przetomowe dla mnie byto zatozenie funduszu
inwestycyjnego o kapitalizacji 50 mln zt. Udato sie pozyskaé kapitat,
znow zdobyd¢ pare nagréd i wyrdznien oraz zainwestowaé w kilkadzie-
sigt spotel z niesamowitym potencjatem. Wskazniki efektywnosci sg
obiecujace, ale czy mozna moéwic o spektakularnym sukcesie, dowiem
sie dopiero za kilka lat, poniewaz to bardzo dtugie procesy. Co jed-
nak wazne — nie zaktadam, ze bede miat chocby jednego jednorozca
w portfelu. Przyjatem inng strategie: inwestujemy w spétki, ktdre nie
maja globalnych ambicji, lecz sa w stanie relatywnie szyblko zarabiac
pieniadze, uzyskujac rentownos¢. Istnieje wiec mniejsze ryzyko, ze jak
to bywa w $wiecie start-updw, upadna z dnia na dzien.

Generalnie jestem zaangazowany w szereg bizneséw, ktore dobrze so-
bie radza. To dla mnie moj osobisty sukces, bo majac udziaty w kilku-
dziesieciu spotkach, ciesze sie z tego, co udato mi sie osiggnaé. Na liscie
najbogatszych Polakéw jednak na 1009 sie nie pojawie, poniewaz nie
mam ani takich ambigji, ani zdolnosci do takiego poswiecania sie sprawie.

Z pewnoscia mozna tez wskazac inwestoréw o wiekszym doswiadczeniu
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i wiekszej skutecznos$ci. Nalezy wiec otwarcie powiedzie¢ — nie bytem, nie
jestem ani nie bede najlepszy w swojej branzy. Daleko mi do tego, ale ab-
solutnie nie mam z tym problemu. Obecna sytuacja bardzo mi odpowia-
da, bo stosunek naktadu pracy do uzyskiwanych efektéw jest optymalny.

Podsumowujac, wspottworze szereg ciekawych bizneséw, wiele rzeczy
na tym polu mi sie udato, mam spore doswiadczenie. Jednak patrzac na
siebie z duzym dystansem, poréownujac sie do tuzow tej branzy, widze,
ze nie osiagnatem spektakularnego sukcesu, ktory zwalatby kogos z nog

przy pierwszym spotkaniu. Znéw zatem trudno tu méwic o autorytecie.

PUBLIKOWANIE

Skoro zatem nie doswiadczenie na polu akademickim ani nawet stricte
branzowe, to co powoduje, ze szereg 0sob uznato mnie za autorytet? est
to dzielenie sie na forum wiedza w atrakcyjny dla ludzi sposéb. Napisatem
przez te wszystkie lata niezliczone ilosci tekstow dotyczacych sektora,
lktorym sie zajmuije, setki razy wystepowatem w mediach, przemawiatem
na konferencjach, opublikowatem dwie ksigzki z obszaru mojej domeny
— i to wtasnie suma tych doswiadczen spowodowata, ze uznawano mnie
wiele razy za najchetniej obserwowanego inwestora VC na LinkedInie.
Wylkorzystatem zatem odrobine tego, czego nauczytem sie na studiach
(komunikacja), oraz doswiadczenie we wtasnej branzy (inwestycje) i kon-
sekwentnie przez lata pisatem, pisatem, pisatem. Tylko tyle i az tyle do-

prowadzito mnie do miejsca, gdzie jestem dzis.

Z tego wszystkiego ptynie wazna konkluzja, ktérg moim zdaniem po-
winna przyswoic sobie kazda osoba, ktora chce na powaznie zajac sie
budowaniem brandu osobistego na LinkedInie: dobrze mie¢ wyniki we

witasnej dziedzinie, warto mie¢ doswiadczenie, ale osiagniecie sukcesu
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w publikowaniu tego nie wymaga. Nie ma sensu sie zastanawiaé: Kto
bedzie mnie stuchat? Przeciez jest tylu lepszych ode mnie. Trzeba konse-
lkwentnie robi¢ swoje — a jesli bedziemy robic to w sposéb atrakcyjny dla
audytorium, ono bedzie systematycznie rosnaé. To wtasnie tytaniczna
praca nad tekstami moze nas doprowadzi¢ do tego, ze nasze nazwisko
zacznie co$ znaczy¢ w danej branzy. Jesli oczywiscie na tym nam zalezy.

EIKSPERT OD SMIESZNYCH KOTOW

Sporo sie méwi o magii zasiegdéw: jak bycie osoba rozpoznawalna moze
przyczyni¢ sie do osiagniecia sukcesu, jakie ptyna z tego korzysci itd.
Warto na wstepie zaznaczyé, ze zasiegi na LinkedInie sg nieco inne
niz na Instagramie czy YouTubie. W polskich realiach wtasciwie sie
nie zdarza, by ktos miat miliony obserwujacych. Grono ludzi, ktérych
obserwuje wiecej niz 100 tys. osob, jest niezwykle waskie; wiekszosé
uzytkownikow z duzymi zasiegami ma od kilkunastu to kilkudziesieciu
tysiecy obserwujacych.

Krytyczne znaczenie ma w tym wszystkim to, co publikujemy i jaka war-
to$¢ niesie to dla naszego audytorium. Wyobrazmy sobie czysto teore-
tyczna sytuacje: kto$ regularnie publikuje memy z kotami dotyczace pra-
cy. LinkedIn to srodowisko profesjonalne, w ktérym humor o tematyce
branzowej przyjmuje sie bardzo dobrze. Robiac to w sposéb konsekwent-
ny i zabawny, mozna relatywnie tatwo przyzwyczai¢ swoje audytorium
do porannej dawki $Smiechu przy kawie. A ze Smiech bywa zarazliwy,
uwazam, ze da sie dzieki temu zbudowac spore zasiegi. Fundamental-

ne, a w odniesieniu do tej platformy nawet nieco egzystencjalne pytanie
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brzmi: co osiagniemy, publikujac taki kontent przez rok czy dwa lata?
Otéz odpowiedz jest banalna: bedziemy osoba od smiesznych kotdw.
Tyle. Jak zatem monetyzowac te popularnosc? Jakie korzysci nam ona
przyniesie? Tym razem odpowiedz jest brutalna: moga byc¢ one niewielkie
lub nawet zadne. Stad ptynie krytyczny wnioselk, ze to nie zasiegi sa klu-
czowe — istotne jest to, o czym piszemy. Dopiero tematyka w potaczeniu

z zasiegami daje realna wartos¢.

Swiadomos¢ tego faktu powinna pchnaé nas w strone rozwazan, co wita-
Sciwie chcieliby$my publikowaé, a w konsekwencji — kim chcemy w tej
przestrzeni by¢. Pamietajmy jednak, ze LinkedIn to dalej platforma spo-
tecznosciowa w internecie, wiec jesteSmy w stanie stworzy¢ tu dowolna
kreacje. Prawnik moze stac sie ekspertem od akwarystyki, a ekonomista
—od malarstwa. Tak dtugo, jak posiada sie wiedze i konsekwentnie oraz
ciekawie publikuje, zbuduje sie brand w dowolnej dziedzinie. To niezwy-
kle wazne, aby zadac sobie pytanie: Kim chce by¢ w sieci w poczqtkowej
fazie twdrczosci?. Z jednej strony utatwi nam to w pewien sposob wybdr
tego, co i jak powinnismy publikowaé, z drugiej zas — zarysuje efekty,
jakich mozemy sie spodziewac, jesli uda nam sie zdoby¢ szerokie grono

obserwujacych.

Okreslenie, kim chcemy by¢, powinno z kolei stanowi¢ pochodng tego,
co zamierzamy osiagnac. Z poczatku pytanie to moze wydawac sie try-
wialne, jednak prawda jest taka, ze ma ono fundamentalne znaczenie
w rozwijaniu brandu osobistego. Czy robimy to dla pieniedzy, chcac ko-
mercjalizowac swoja baze kontaktow w taki czy inny sposéb? Czy mamy
potrzebe bycia znanymi i to kwestia ego? A moze po prostu lubimy dzie-
li¢c sie swoimi spostrzezeniami i inspirowac innych, bo to cos, co daje

nam satysfakcje? Moim zdaniem warto przeprowadzic taki indywidualny
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proces myslowy, bo znaczaco utatwia to podejmowanie licznych decyzji
odnosnie do tworczosci. Wazna rzeczg, ktorag nalezy podkreslic, jest to, ze
tresci, ktore publikujemy, buduja nasz brand i asocjacje z nim zwiazane,
to z kolei determinuje, czego mozemy oczekiwac od naszego audytorium.
Mowiac brutalnie, jesli jalko radca prawny bedziesz dzieli¢ sie historyjkami
o kotach, jest szansa, ze osiagniesz spore zasiegi, ale istnieje rownie duze
ryzyko, ze kompletnie nie przetozy sie to na Twoje przychody w kancelarii.
To nie jest Swiat celebrytow, w ktorym funkcjonuje zasada: niewazne,
co o mnie mdéwia, wazne, zeby méwili. Budowanie personal brandu na
LinkedInie wymaga znacznie wiekszej finezji i dziata najskuteczniej, jesli

robi sie to wedtug okreslonego planu.

Kiedy ja wziatem sie na powaznie do regularnego publikowania, skupiatem
sie na temacie inwestowania w start-upy. Niemal kazdy tekst dotyczyt
tego wtasnie obszaru. Poczatkowo byty to artykuty eksperckie, a z cza-
sem przerodzity sie one w publicystyke. Celem byto dla mnie dzielenie sie
wiedzg w zakresie pewnej hermetycznej niszy, jaka jest venture capital.
Grupa docelowa byli zatozyciele start-upéw z cata branza. Chciatem dac
sie poznac jako inwestor, by osoby, ktére beda zgtaszaé sie do mnie po ka-
pitat, wiedziaty, jak mysle i czego mozna ode mnie oczekiwac. To utatwito
szereg rozmow i negocjacji. Ponadto sprawito, ze im bardziej rozpoznawal-
ny bytem, tym wiecej ciekawych spdtek przychodzito do mnie po kapitat.
Dawato to zatem bezposrednie korzysci, bo nie dos¢, ze z natury lubie
pisac i dzieli¢ sie swoimi przemysleniami, to jeszcze mocno wspieratem

tym dziatania swojej firmy.
Znam osoby, ktore przez lata konsekwentnie realizujg okreslong strate-

gie w zakresie publikowania, i dtugofalowo doskonale sie to sprawdza.

Osobiscie nie potrafie by¢ tak utozony, jednak to wynika z mojej natury.
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Szyblko sie nudze réznymi rzeczami, a jednocze$nie lubie probowaé no-
wych —w efelcie co kilka lat zmieniam branze. Czasem diametralnie, a cza-
sem na co$ powiazanego. Kiedys sadzitem, ze gdy dostane pierwsza prace
w sektorze, ktéry mnie ciekawi, bede czut sie spetniony. Ku mojemu za-
skoczeniu ekscytacja trwata zatrwazajaco krotko. Pdzniej chciatem piaé sie
w strukturach i zarzadzaé zespotami. Po trzech awansach z rzedu nie byto
juz efelctu wow. Musiatem szukac dalej. Stwierdzitem, ze ten caty splen-
dor branzowy nie ma dla mnie znaczenia i wole skupic sie na zarabianiu
pieniedzy, talk zeby pierwszy raz w zyciu mie¢ ich naprawde sporo. Udato
sie, jednak po pewnym czasie i pieniadze bezpowrotnie spadty z podium
priorytetow. To nie byto to. Pojawita sie za to uczelnia i che¢ dzielenia sie
wiedza w roli wyktadowcy — lecz zndw trwato to tylko krétki czas i musia-
tem szulac dalej. Pézniej napisatem ksiazke — zaspokajajac che¢ zostania
autorem — i choc jej odbidr przekroczyt moje oczekiwania, skonczyto sie tak
samo. Przy okazji przez przypadek statem sie influencerem i tyllco w ciggu
roku killkaset razy pojawitem sie w mediach. Spoiler — to rowniez nie dato
mi spektakularnego poczucia spetnienia. Byty tez wtasne firmy, inwestycje
itp. Zrozumiatem, ze zaden z moich dtugofalowych celéw nie przynidst mi
spetnienia na dtuzszy czas. Kazde ,osiagniecie” powodowato tylko chwi-
lowa euforie, nastepnie musiatem po raz enty szuka¢ nowego wyzwania.
W koncu stato sie dla mnie jasne, ze droga jest znacznie ciekawsza niz sam
cel. Tak, wiem, brzmi to banalnie. Czytatem o tym w madrych ksiazkach,
moge powiedzie¢, ze nawet zdawatem sobie z tego sprawe, ale i talk musia-
tem to poczué na wtasnej skorze, by to zrozumiec. Co wiecej, zajeto mi to
prawie 40 lat. Ty z kolei przeczytasz to u mnie, ale i tak bedziesz musiat sam
dojs¢ do tych wnioskéw — chociaz okaza sie identyczne. Ta informacja nic
Cinieda. | tak z kazdym. Paradoks uczenia sie przez doswiadczenia. Teraz
zndéw jestem na drodze do czegos nowego. | w koncu po latach umiem ja

doceni¢, nie wybiegajac w przysztos¢ — to Swietne uczucie...
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Taka postawa mocno rezonuje z moimi tekstami. W przesztosci bytem
dos¢ ortodoksyjny w podejsciu do pisania i konsekwentnie realizowatem
przyjeta strategie. Z czasem jednalk zauwazytem, ze radar inspiracji co
chwila podrzuca mi cielkawe przemyslenia z obszaru kariery, ktére nieko-
niecznie sa zwigzane ze start-upami. Obserwujac pewne zjawiska, miatem
ochote podzieli¢ sie tym, jak wygladato to w moim przypadku. Wezmy
np. podejscie do zarabiania pieniedzy i tego, czym kierowac sie na swojej

Sciezce profesjonalnego rozwoju.

Swiadomie odrzucitem kiedys$ oferte zarabiania abstrakcyjnie duzych
pieniedzy. Roznica byta znaczaca na tyle, ze z perspeltywy czysto finan-
sowej mogtoby to zmieni¢ szereg aspektow w moim zyciu. Piekna wi-
zja — niezwykle intratna i prestizowa rola, do jakiej niektdrzy daza cate
zycie. Mozliwosci, splendor, podréze. Brzmiato to wrecz niesamowicie.
To, co mnie zdziwito, to niebywata tatwo$¢, z jaka przyszto mi podjac
te decyzje, i zupetny bral watpliwosci czy zalu po tym, jak odmowitem.
Zaczatem sie zastanawiac¢ nad geneza takiego stanu rzeczy. Zdatem sobie
tym samym sprawe jak bardzo z biegiem lat zmienity sie moje poglady
i priorytety. Przez dtugi czas naprawde trudno mi byto uwierzy¢ w to, ze
itos, kto para sie biznesem, racjonalnie moze odrzuci¢ perspelktywe zna-
czacego zwielokrotnienia swojego majatku z wtasnej, nieprzymuszonej
woli. Wydawato mi sie, ze ci, ktorzy rezygnuija z prominentnych stanowisk
czy nietuzinkowych propozycji, albo maja powazny powdd, ktdry im to
uniemozliwia — np. sa chorzy - albo zdaja sobie sprawe, ze jest to jakas
skrajnos¢, np. przestepstwo, albo po prostu ktamia i takiej oferty w ogo-
le nie otrzymali.. Trudno byto mi dopusci¢ scenariusz, w ktérym ktos
Swiadomie woli zarabia¢ mniej, rezygnujac z wielu przywilejow, jakie daja
pienigdze. Ze na wiasne zyczenie odsuwa sie nieco na boczny tor i jest

gotow przyznac przed samym sobag, ze nie stac go na co$, co mogtby miec.
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Sadzitem, ze na koniec dnia to po prostu forma samousprawiedliwienia,

ze komus nie wyszto.

Niestety brutalna prawda jest taka, ze gdybym sam w przesztosci nie
zarobit duzych pieniedzy, to nigdy bym do tej refleksji nie doszedt. Nie
bytbym w stanie zrozumiec¢, ze od pewnego poziomu te kolejne kilkaset
tysiecy niewiele zmienia. Ze jesli kto$ nie czuje znaczacej potrzeby wyda-
wania pieniedzy na materialne zabawki i obnoszenia sie przed innymi,
to pienigdze faltycznie nie maja fundamentalnej wartosci. Kazdy ma
jakis finansowy putap, ktdry jest dla niego satysfakcjonujacy. Warto mieé
spetnione potrzeby i pewien komfort — to jasne. Nie jest jednak prawda,

ze wymagania ciagle rosna i ta granica nieustannie sie przesuwa.

Ja musiatem dowiedziec sie tego z wtasnego doswiadczenia i zadne ztote
rady od krezusow tego $wiata by tego nie zmienity. Z czasem ta gonitwa
za wyobrazeniami o tzw. lepszym Swiecie po prostu przestaje miec sens.
Moja refleksja jest taka: zbyt mato doceniamy to, co mamy, a jednoczesnie
zbyt mocno przeceniamy to, co chcielibysmy miec¢. Warto zastanowic sie

chwile nad tym zdaniem — wnioski potrafia by¢ odkrywcze.

Osobiscie lubie tego rodzaju przemyslenia, bo pozytywnie wptywaja
one na moj samorozwéj. Czy jednak daja jakies wymierne korzy-
$ci w zakresie strategii, ktora sobie kiedys zbudowatem? Odpowiedz
jest prosta: nie. Co wiecej, tego typu tresci sa czesto konsumowane
przez zupetnie inng grupe odbiorcow, ktérych z zatozenia kompletnie
nie interesuje swiat start-upow. To, o czym i jak piszemy, z czasem
ewoluuje. Moze by¢ to podyktowane szeregiem roznych powodow:
chcemy i$¢ w nieco inng strone, zmieniaja sie trendy albo po prostu

co$ juz nam sie znudzito. Nie ma w tym nic ztego, to wrecz naturalne.
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Najwazniejsze, by ciagle wiedzie¢, po co to robimy. Inaczej moze sie

to mijac z celem.
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W tym miejscu warto zrobié pauze. Przeczytanie czesci pierwszej
pewnie poszto Ci dos¢ szybko, jednalk teraz rekomenduije, bys

nieco odetchnat, by¢ moze odtozyt te ksigzke na jeden dzien. Wszystko
po to, zebys na spokojnie zastanowit sie, czy to, co napisatem o realiach
LinkedIna, procesie tworczym i wyzwaniach z tym wszystkim zwiaza-
nych, jest dla Ciebie zachecajace, czy wrecz odwrotnie — odpychajace.
Nie da sie ukry¢, ze posiadanie rozpoznawalnego brandu osobistego ma
zarowno wady, jak i zalety. Dla czesci osob sam falt bycia obserwowanym
przez tysiace 0sob bedzie wystarczajaca nagroda. Dla innych zmaganie sie
z krytyka, poswiecanie cennego czasu okaze sie nie do zaakceptowania.
Wszystko jest kwestia indywidualnych preferencji oraz oczekiwan. Do
tego dochodzi jeszcze ogromny nalktad pracy i samodyscyplina, ktére sa
niezbedne, by osiagac zatozone cele. To, ze ja odnalaztem w tym warto$¢,
lkompletnie nie oznacza, ze podobnie bedzie u Ciebie. Musisz zatem oddac
sie refleks;ji i zderzy¢ analitycznie argumenty ,za” i ,przeciw”, by podjac

racjonalng decyzje o tym, czy chcesz budowac swdj brand osobisty.

Jesli dojdziesz do konkluzji, ze rzeczy, ktdre tu przeczytates, sa dla Ciebie

zniechecajace i na mysl przychodzi Ci wiecej zagrozen niz szans — odtoz te
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sigzke. Jest mndstwo innych ciekawych pozycji, na ktdre warto poswiecic
swoj cenny czas. Jezeli jednak jest to dla Ciebie chocby intrygujace, to

znalk, ze mozemy wspodlnie iS¢ dalej.

W drugiej czesci chce przeprowadzi¢ Cie przez proces budowania brandu
osobistego na LinkedInie od podstaw. Wyjdziemy od fundamentalnych
zatozen, ktore trzeba przyjaé, by znalez¢ okreslony cel dziatania oraz
sposob, w jaki chce sie do niego dojs¢. Nastepnie przejdziemy przez
mechanike funkcjonowania samej platformy i szczegdty, ktére moim
zdaniem sa niezbedne do tego, by swiadomie i metodycznie kreowad swdj
wizerunek. Oczywiscie wszystko to i tak bedzie stanowi¢ jedynie pewien
punkt wyjscia, poniewaz poszczegdlne elementy trzeba bedzie zgtebic
we wtasnym zakresie w innych miejscach — jednak przetadowanie kogo$
na tym etapie nadmiarem informacji bytoby moim zdaniem bezcelowe.

Przejdzmy zatem do konkretéw.

PIERWSZE KROKI

Prowadzenie profilu na LinkedInie trzeba zaczac¢ od ustalenia celu. Nalezy
go nazwac, a nastepnie — jesli to mozliwe — skwantyfikowac. W praktyce
sprowadza sie to do odpowiedzenia sobie na trzy krétkie pytania:

Kim chce byc¢?

Co chce uzyskac?

Jak chce to osiggnac?

Wydaje sie, ze to niewiele, jednak z praktyki wiem, ze znalezienie odpo-

wiedzi na te, wydawatoby sie, trywialne pytania zmienia wszystko. Ludzie,
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lktorzy prébuja budowac brand osobisty, nie majac konkretnych zatozen,
czesto robig to niespdjnie, a czasem nawet chaotycznie. Powstaje z tego
zbieranina postéw, nagran i innych materiatéw, ktére potaczone, nie daja
zadnego konkretnego obrazu. W efekcie niewiele sie w ten sposob osiaga,
bo nawet jesli tresci maja zasiegi, nie towarzysza temu zadne rezultaty.

Jak wspomniatem wyzej, budujac marke osobista w internecie, to my
decydujemy, kim jesteSmy. Podstawa jest zatem krétkie sformutowanie
rozpoczynajace sie od stowa chce:

1. Chce zostac ekspertem od aranzacji mieszkan.

2. Chce dawa¢ ludziom rozrywke.

3. Chce budowac swiadomos¢ w zakresie ekologii.

Majac to, mamy tez pierwszy, duzy krok za soba. Drugie wazne pytanie
to: Co chce uzyskac?. | zndw rozpoczynamy od stowa chce:
1. Chce by¢ rozpoznawalny w swojej branzy, by stac sie autorytetem.
2. Chce zwiekszy¢ liczbe klientéw w firmie, ktora prowadze.
3. Chce zarabia¢ pieniadze w social mediach.

Potaczenie tych dwdch odpowiedzi powinno determinowac charakter

naszej tworczosci.

Jesli wiesz, ze chcesz zostac el<spertem od aranzacji mieszkan i robisz to po
to, by zwiekszy¢ liczbe zlecen, ktore otrzymujesz, masz konkretny i wyraz-
ny cel do osiagniecia. Tym samym zdajesz sobie sprawe, ze publikowanie
swojego zdania na temat ostatnich wydarzen politycznych czy udostep-
nianie ckliwych cytatéw motywacyjnych nie wpisuje sie w to, co chcesz
osiagnac. Droga eliminacji dochodzisz do pewnego spektrum dziatan,

z ktorego musisz wybrac Sciezke dla siebie.
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TEMATYKA POSTOW

Majac konkretny kierunek, w ktorym zmierzamy, musimy ustali¢ sposob
dziatania. Jest to odpowiedz na trzecie pytanie, czyli: Jak chce to osig-
gngc?. Trudno juz bedzie zawrzec¢ ja w jednym krotkim stwierdzeniu, bo
to miks tego, co uwazamy za skuteczne i z czym jednoczesnie dobrze
sie czujemy. Punktem wyjscia powinna by¢ pewna praca analityczna,
a mianowicie analiza konkurencji. Jasne, szumnie to brzmi w odnie-
sieniu do budowania brandu osobistego, ale do tego sie to sprowadza.
Warto w tym celu przeanalizowac kilka czy kilkanascie profili, ktore juz
osiagnety pozadany przez nas status. Punktem wyjscia bedzie to, kim s3
owi ludzie na co dzien. Nastepnie powinnismy sie zapoznaé z tym, co
publikuja i w jaki sposéb. To da nam pewien obraz segmentu, w ktorym
sami chcemy sie pozycjonowac, a jednoczes$nie pokaze, na co mozemy
liczy¢. Dla przyktadu: nalezy by¢ swiadomym, ze im bardziej generalne
tresci, tym szersze potencjalne audytorium i wieksze zasiegi. Piszac post
ekspercki o konstrukcji dachéw drewnianych, nigdy nie zdobedziemy
takich liczb, jak piszac o sposobach na osiagniecie sukcesu. Nie jest to
jednak wazne, bo publikujac wytacznie tresci o tym, jak odniesc sukces,
nie sprzedamy raczej projektu konstrukcji dachu. Wszystko jest ze sobg
powiazane. Do analizy nie trzeba uzywac zadnych specjalistycznych
narzedzi — wystarczy spedzi¢ pare godzin, czytajac tresci i weryfikujac,
jak oddziatuja one na konkretne audytorium. Absolutnie nie chodzi
o to, by kogo$ kopiowaé — jak wspominatem w pierwszej czesci ksiazki,
autentyczno$¢ stanowi w obecnych czasach kluczowa warto$é. Chodzi
o to, by nie wymyslac kota na nowo. Analizujemy, by znalez¢ inspiracje
i wyciagnac¢ dla siebie wnioski. Koniecznie nalezy tez przyjrzec sie profi-

lom z innych branz, sprawdzajac, co i jalk komunikuja.
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Chcac budowac personal brand w okreslonym obszarze, mozna to robi¢
na setki sposobdow. W polu, z ktérego sie wywodze, czyli branzy inwesty-
cyjnej, sa osoby, ktore zdobyty szerokie zasiegi na:

czysto technicznych analizach, petnych liczb i wylkreséw;

satyrycznym komentowaniu wydarzen z branzy;

zbieraniu i opiniowaniu kluczowych faktow;

tresciach poradnikowych;

treSciach motywacyjnych.

A to tylko cze$¢ katalogu. Mnie dla przyktadu trudno w sposéb jedno-
znaczny przypisa¢ do ktorejkolwiek z tych kategorii. To, na czym ja sie
skupitem, to z jednej strony historie, ktore dzieja sie wokdt mnie, z dru-
giej — wtasne, momentami dos¢ osobiste, przemyslenia dotyczace branzy
inwestycyjnej. Do tego dodatem pokazywanie jej w taki sposob, w jaki
wyglada ona moim zdaniem w rzeczywistosci, a nie w jaki jest kreowana.
Jak widac, tyle wystarczyto, by stac sie najchetniej sledzong osoba w sro-

dowisku venture capital.

Wazne jest to, ze nie ma zadnych sztywnych ram, w ktére musimy sie
wpasowac. Na tym wtasnie polega piekno budowania marki osobistej
na LinkedInie — sami decydujemy o tym, co i w jakim zakresie chcemy
kkreowac. Bawmy sie forma, réznicujmy tresci, eksperymentujmy — z tego
moim zdaniem wychodza najciekawsze rzeczy. Znacznie lepsze niz z pro-
by kopiowania dziatar innych. Warto dodaé¢, ze kazda z tych kategorii
postow, ktére wymienitem, mozna tworzy¢ na 100 réznych sposobdw.
Wystarczy zmiana stylu pisania, dtugosci tresci, formy publikacji, dodanie
ilustracji — tych parametréw jest mnostwo i daje to niemal nieskornczong
liczbe kombinacji. Biorac pod uwage, ze poczatel jest najtrudniejszy, re-

lkomenduje Ci nastepujace trzy kroki:
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1. Poczytaj i przeanalizuj tworczosé osdb, ktore Cie inspiruja —
zarowno w Twoim sektorze, jak i w obszarach zupetnie niepo-
wiazanych.

2. Zapoznaj sie z rekomendacjami ekspertéw dotyczacymi tego, co
pozytywnie wptywa na algorytm LinkedIna, zeby nie traci¢ czasu
na nauke na wtasnych btedach.

3. Wybierz to, co z zatozenia Ci odpowiada, zacznij publikowac
i sprawdzaj, jak Ci to idzie, a takze jakie sa tego efekty. Nastepnie
dostosowuj to do swoich potrzeb.

PRZYGOTOWANIE PROFILU

Zanim zaczniemy regularnie publikowac¢, powinnismy dostosowaé nasz
profil na LinkedInie do dziatalnosci, ktéra mamy zamiar prowadzié. Nie
jest to co do zasady zbytnio skomplikowane, warto jednak zwrécié¢ uwage

na kluczowe elementy.

Doswiadczenie / historia zatrudnienia — to moim zdaniem jeden z naj-
istotniejszych punktow, zwtaszcza w poczatkowym okresie, poniewaz
stanowi dla czytelnika odpowiedzZ na pytanie, kim jest tworca i czy warto
go stucha¢. W tym zakresie wtasciwie panujg doktadnie te same zasady
jal¢ przy tworzeniu CV — nie dzielimy sie cata swoja historig od poczatku,
tylko skupiamy sie na tych elementach, ktére sa istotne z perspeltywy
prowadzonej dziatalnosci. Jesli dla przyktadu pretendujemy do roli eks-
perta w obszarze motoryzacji, to wrzucanie informacji, ze majac 18 lat,
odbylismy staz w banku, niewiele wnosi. Jak pisatem wczesniej, bycie
autorytetem znaczaco utatwia start, ale nie jest konieczne, by rozwijac¢

sie jako tworca.
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Zdjecie profilowe — wazne, zeby w ogole je miec (profile bez zdjecia ciesza
sie znacznie mniejszym zaufaniem) oraz zeby byto ono profesjonalnie
wylkonane. Mozna sie oczywiscie pokusi¢ o co$ bardziej wyjatkowego,
zwracajac uwage na profil: poprzez tto (np. jego razacy kolor), ciekawy
lkadr (co do zasady powinno byc to zblizenie na twarz, ale nic nie stoi na
przeszkodzie, by skupi¢ sie na jej okreslonej czesci) czy relkwizyt (zamiesz-
czenie w kadrze czegos nietypowego). Z czasem zdjecie profilowe staje
sie troche jak logo — uzytkownicy sie do niego przyzwyczajaja i jest ono

symbolem rozpoznawczym.

Banner — niezwykle ciekawy element, ktory czesto jest przez tworcow
zaniedbywany. Znaczna ich czes¢ korzysta z jednego z proponowanych
przez LinkedIn wzorow. Tymczasem warto zdac sobie sprawe, ze wcho-
dzac na dany profil, uzytkownik widzi banner niemal w pierwszej kolej-
nosci. Szkoda nie wykorzystac tego potencjatu. Moze by¢ to ciekawa gra-
fika, ktdra np. z jednej strony taczy sie ze zdjeciem profilowym, z drugiej
za$ przykuwa uwage. Catos¢ powinna korespondowac z wizerunkiem,
tory staramy sie budowad. Banner moze by¢ réowniez nosnikiem tekstu
— wystarczy zamiesci¢ na nim informacje o tym, czym sie zajmujemy,
oczywiscie hastowo, albo zaprezentowa¢ nowy produkt, ktdéry chce-
my promowac. Warto pamietaé, ze wielkszos¢ uzytkownikow korzysta
z LinkedIna na telefonie — nie, jak czes¢ osdb mysli, na komputerze —
w zwiazku z czym trzeba zadbac o to, by tres¢ na bannerze byta czytelna.

Opis — to kolejne miejsce, w ktorym powinnismy umiesci¢ kluczowy
przekaz, majacy zapas¢ w pamiec uzytkownikowi. Wazne, by tekst byt
lrétki, tresciwy i skupiony doktadnie na tym obszarze, na ktérym nam
zalezy. Warto pamietac, ze nikt szczegbtowo nie analizuje profilu drugiej

osoby — przewaznie zerka sie szybko w kilka gtéwnych miejsc i biegnie
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dalej. W tej niezwylkle krotkiej chwili musimy zmiesci¢ istotne z naszej

perspektywy informacje.

Polecane — czesto niedoceniane miejsce, ktére mozna skutecznie wylko-
rzysta¢ w budowaniu brandu osobistego. W tym obszarze powinnismy
wyelsponowac posty, ktore najlepiej wpisuja sie w nasza strategie — czy
to promujace okreslone produkty, czy pokazujace nasze zasiegi (tresci

wiralowe).

Dodatkowe - elementy te maja w mojej opinii charakter uzupetniajacy.
Oczywiscie warto wrzuci¢ swoje wystapienia w mediach do artykutow,
wyréznienia do nagréd czy rekomendacje innych uzytkownikow, bo to
wszystko wptywa na percepcje 0sob, ktére konsumuja nasze tresci. Im
bardziej kompletny i atrakcyjny profil, tym lepiej jednal wedtug mnie
dziata tu zasada Pareta: 209, elementéw daje 809, efektow. Spolkojnie
wiec mozna uzupetnic profil raz a porzadnie, a nastepnie, dopoki nie ze-
chcemy zmieni¢ naszej komunikacji, wystarczy skupic sie na tworzonych
tresciach.

WYBOR JEZYKA

Ustyszatem kiedys$, ze marnuje swoj potencjat, poniewaz publikuje po
polsku. Rozwiniecie tej wypowiedzi byto takie, ze gdybym przerzucit sie
na angielski, miatbym znaczaco wieksze zasiegi, bo specyfika moich prze-
myslen bedzie tak samo trafna w innych krajach Europy — zwtaszcza
w Europie Srodkowo-Wschodniej. Zastanawiatem sie nad tym chwile.

Z racjonalnego punktu widzenia autor tej uwagi sie nie mylit. Kierujac
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lkomunikacje do szerszej grupy 0sob, moge — w zatozeniu — liczy¢ na wiel-

sze zasiegi. Pytanie retoryczne: czy to faktycznie one stanowia Ilucz?

Podjecie decyzji w zakresie tego, w jakim jezyku zamierzamy publikowac,
jest nieco bardziej ztozone. Poza pojemnoscia grupy docelowej musimy
wzig¢ pod uwage cel. |esli dla przyktadu zamierzamy budowac brand
osobisty, by sprzedawac produkt lub ustugi, to powinnismy zadac so-
bie pytanie, czy maja one charakter globalny. Nie ma sensu, by ekspert
od polskiego prawa lub polskiego systemu podatkowego tworzyt w je-
zyku angielskim, utrudniajac odbidr i tak skomplikowanej materii. Na
lkoniec dnia klientow bedzie miat tyllko w Polsce. Jesli natomiast two-
rzymy prompty do ChatGPT, ktdre nie sa w zaden sposéb ograniczone
geograficznie, wybierzmy doktadnie odwrotny kierunek. W kazdym razie
powinna by¢ to racjonalnie podjeta decyzja.

Zupetnie odrebna kwestie stanowi to, z czym sie lepiej czujemy. Czy pisa-
nie w obcym jezyku jest dla nas na tyle komfortowe, ze wyrazamy swoje
mysli w precyzyjny sposdb? Czy potrafimy robic to ciekawie i naturalnie?
Ja dla przyktadu od lat pracuje na zmiane z polskimi i angielskojezycz-
nymi kontrahentami. Pisanie po angielsku nie sprawia mi zadnych trud-
nosci, jednak zdecydowanie preferuje tworzy¢ po polsku. Przyczyna jest
prozaiczna — uwielbiam ten jezyk. Za co? Za jego ztozonos¢, plastycznosc,
typowe dla nas, Polakow, zabarwienie emocjonalne, a nawet pewien rys
historyczny, ktory go ksztattowat. Piszac po polsku o nadwislanskich
realiach, mozna nawiazywac do tylko nam znanych wydarzen, posypac
catos¢ szczypta narodowej ironii lub mallkontenctwa czy stosowac¢ mniej
lub bardziej wyszukane gry stowne, ktére zdecydowanie nie maja wymia-
ru miedzynarodowego. Mysle po polsku, wiec skoro mam sie dzieli¢ tym,

co chodzi mi po gtowie, jest to dla mnie najbardziej naturalne wtasnie
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w tym jezyku. Nawet jesli merytorycznie to to samo, sposéb ekspresji
fundamentalnie sie rézni. Publicystyka, ktora uprawiam, po angielsku
wydaje mi sie sztuczna, bez charakteru, mimo ze jest poprawna. Dla
mnie jako autora to juz po prostu nie jest to samo. Piéro ma sie charak-
terystyczne, czy sie tego chce, czy nie. Jesli zatem wezmiemy po uwage,
dla kogo tworzymy tresci, jaki jest ich cel oraz co jest dla nas bardziej

satysfakcjonujace — bedziemy mieli prosta odpowiedz.

CZESTOTLIWOSC PUBLIKACJI

Czestotliwo$¢ publikacji ma fundamentalny wptyw na zasiegi. Do pew-
nego stopnia mozna powiedzie¢, ze im czesciej wrzucamy tresci, tym
lepiej. Z moich doswiadczen wynika, ze warto publikowac od trzech do
siedmiu postéw tygodniowo. Powinno by¢ to dostosowane do tego, ile
jalosciowego kontentu jesteSmy w stanie tworzy¢. Zamieszczanie czego$
na site, tylko po to, zeby byto, nie ma wiekszego sensu. Czestotliwosé
moze zmieniac sie wraz z uptywem czasu, jednalk nie polecam publikowac
wiecej niz jeden post dziennie. Wynika to z funkcjonowania algorytmu,
kktéry doprowadza do tego, ze zasieg jest rozdzielany pomiedzy dwa po-
sty, wobec czego nasze tresci wzajemnie sie kanibalizuja, marnujac tym

samym swoj potencjat.

Osobom, ktére dopiero zaczynaja przygode z pisaniem, rekomenduje
zawsze pewien challenge. |Jest on trudny, wymaga dyscypliny oraz wy-
trwatosci, ale z reguty przynosi kapitalne efekty. Zatozenie jest banalnie

proste:
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PRZEZ PIERWSZY ROK PISZ CODZIENNIE | PUBLIKU] Z TEGO CO
NAJMNIE] PIEC POSTOW TYGODNIOWO.

Czesci 0s6b zabrzmi to przerazajaco, wrecz zniechecajaco. Codziennie
przez 365 dni? Kto ma na to czas? To jest wtasnie sedno sprawy — chodzi
o to, by wypracowac sobie pewien nawylk, ktory zostanie z nami na dtu-
zej. Kiedy piszemy codziennie, wtacza nam sie radar inspiracji. Dziatajac
w nieprzerwanym trybie, zaczynamy widzie¢ swiat oczami tworcy. Uczy-
my sie tez siebie w tej roli — sprawdzamy, co stanowi dla nas najbardziej
efektywne bodzce do tworzenia nowych tresci, weryfikujemy, czy wolimy
pisa¢ wczesnym rankiem, czy pézng nocg, dowiadujemy sie, czy jest moze
miejsce, w ktorym pisze nam sie najlepiej, czy pozostaje to bez znaczenia.
W efekcie tworzy sie pewien schemat, ktéry zamienia sie w nawyk. Dla
przyltadu: ja publikuje srednio olkoto trzech postow tygodniowo i najcze-
Sciej pisze je w nocy. W ciggu dnia absolutnie nie jestem w stanie wygo-
spodarowacd na to czasu — zawsze jest cos wazniejszego. Taki tryb towa-
rzyszy mi od wielu lat. Ale — tutaj pewna ciekawostka — ksigzki najlepiej
tworzy mi sie wczesng pora. Te np. pisatem codziennie od 6:00 przez ok.
péttorej godziny, czyli do 7:30, bo wtedy trzeba byto ruszac¢ do porannych
obowiazlow. Jakk widaé, to, nad jakiego typu tresciami pracujemy, rowniez
ma wptyw na mechanike pisania. Wena przychodzi o kazdej porze i nawet
pdzna noca moga nas najsc refleksje, ktore przerodza sie w ciekawy tekst.
Moze tez wydarzyc sie w tym czasie co$ niespodziewanego, co sktoni nas

do przemyslen.

Pamietam np., jak pewnego razu o 4:11 obudzit mnie telefon. Dostatem
kilkanascie wiadomosci z rzedu na WhatsAppie od prezesa firmy, z ktora
pracuje. Zupetnie nic sie nie wydarzyto — dotyczyty one biezacych spraw

w spotce.. Wyciszytem komorke i chciatem zndw pojs¢ spaé, ale nie
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wyszto. Nie mogtem usnac przez dwie godziny, a potem trzeba byto juz

wstawac...

Dzien drugi byt przez ten deficyt snu, delikatnie mdéwiac, nieco mecza-
cy. Nocna sesja gapienia sie w sufit zrobita swoje. Zajatem sie tematem
— z ciekawosci zapytatem prezesa, dlaczego wysytat wiadomosci o tak
abstrakcyjnej godzinie. Powiedziat mi tylko, ze wstat na samolot i chciat
wylkorzystac ten moment, zeby zatatwic to przed wylotem. Po chwili do-
dat: Mam nadzieje, ze cie nie obudzitem, ale... jesli tak, to w sumie ty powi-

nienes wyciszyc¢ swaoj telefon...

To nie jest odosobniony przyktad. Dostaje wiadomosci przez komunika-
tory o kazdej porze dnia i nocy. W weekendy jest tego znacznie mniej,
ale w tygodniu zupetnie zatarty sie granice. Kiedy$ byto to niekulturalne,
lecz dzi$ ludzi nie obchodzi, o ktérej pisza. Rozumiem maile — tak byto
zawsze. Obecnie jednak dotaczyto do tego wszystko, co daje mozliwosc
wystania wiadomosci tekstowej: SMS-y, WhatsApp, Telegram, Signal,
Messenger. |esli nasze powiadomienia nie sa wyciszone, mozemy miec
w nocy niespodzianke. Najczestsze ttumaczenie, jakie stysze, jest takie,
ze kto$ dopiero pdzna porg ma czas usiasc i pisaé. Odwrotnie mdéwia
za to cztonkowie klubu ,5 rano”, ktdrzy wysytaja wiadomosci od $witu.

Tylko.. hmm... co mnie to interesuje?

Fundamentalne pytanie brzmi: czy akceptowac to, bo spoteczenstwo sie
zmienia i jest to znak naszych czaséw, czy jednak zachowac pewne gra-
nice? Ja jestem zwolennikiem tego drugiego podejscia. Uznatem, ze mi
to przeszkadza. Nie jestem lekarzem, zeby odbiera¢ wiadomosci o kazdej
porze dnia i nocy. Szczerze — nie miewam az tak naglacych spraw do za-

tatwienia. | to nie ja powinienem pilnowac¢, zeby kto$ mnie nie budzit po
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nocach. Tak, wyciszam telefon, ale — jak w tym wypadku — zawsze moge
zapomnie¢ i musze pozniej poniesc tego konsekwencje. Szanujmy granice

innych i nie atakujmy ich przez komunikatory praca 24 godziny na dobe.

Tak préba komunikacji przerodzita sie w tekst i pewne pole do dyskusiji.
Jest to kwintesencja nawyku pisania. Duza czestotliwo$¢ w pierwszym
roku ma jeszcze inne zalety. Zdecydowanie warto wspomniec¢ o nauce.
Prawda jest taka, ze cho¢ kazdy z nas tworzy maile, notatki itd., to
posty sa okreslonym typem telkstu. Pisac trzeba sie nauczy¢. Sa oczy-
wiscie osoby, ktére maja do tego naturalny dryg i ktorym idzie to nad
wyraz szyblko, reszta z nas musi poswiecic tysiace godzin, zeby zdoby¢
umiejetnos¢ pisania w sposoéb zwiezty i atrakcyjny. W moim przypadku
zaczeto sie to jeszcze w liceum, kiedy recenzowatem ptyty muzyczne,
pdzniej byty studia dziennikarskie, tworzenie tekstow dla gazet i portali,
nastepnie etap bycia PR-owcem. Przelatem przez te lata niezliczona
ilos¢ mysli na papier, ale to ciggta ewolucja. Piszac recenzje, musiatem
nauczy¢ sie tworzyc¢ felietony, nastepnie — zgtebic tajniki opracowywania
informacji prasowych. Posty na LinkedIn to jeszcze inna kategoria tresci.
Kazda ma wtasna specyfike, ktora trzeba zrozumie¢, a nastepnie przy-
swoic. To jak zdowolna inna czynnos$cia — musimy poswiecic¢ okreslong

liczbe godzin, by ja opanowad.

Te 365 dni ma tez ogromne znaczenie dla drugiej strony, czyli dla naszego
audytorium. Obserwujacy maja swoje przyzwyczajenia i to jest wtasnie
czas, w ktorym moga zapoznac sie z naszymi tresciami, stylem pisania
i zdecydowad, czy sa one dla nich interesujace. W rok mozna zbudowac
naprawde sporg grupe followersow i solidny fundament pod dtugofalowe
rozwijanie marki osobistej. Biorac pod uwage statystki, o ktérych pisatem

wczesniej, tj. liczbe oséb publikujacych tresci wzgledem catej populac;i
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LinkedIna, jest to czas, w ktorym spokojnie mozna sie wybi¢, zyskujac
okreslona rozpoznawalno$¢. To pewna inwestycja, bo trzeba poswiecic¢
sporo godzin, wymaga to tez wyrzeczen; jednal jesli bedziemy postepo-
wac zgodnie z zatozona strategia, zobaczymy efekty — réznié bedzie sie
jedynie ich skala.

GODZINY PUBLIKACJI

Wiedzac, jak czesto publikowaé, powinni$my sie tez zastanowic, w jakich
godzinach to robic. Aby ustali¢ optymalny czas, nalezy wziaé pod uwage
dwa czynniki—dane dotyczace tego, kiedy uzytkownicy LinkedIna sa naj-
bardziej alctywni, oraz opisana wcze$niej metodyke dziatania algorytmu.
Jesli zdajemy sobie sprawe, ze to pierwsza godzina czesto determinuje,
czy post odniesie sukces, czy nie — powinnismy ja wybra¢ madrze. Biorac
pod uwage, ze poza czasem spedzonym na czytaniu posta znaczenie maja
rowniez interakcje w postaci komentarzy czy lajkdw, trudno spodziewaé
sie spektakularnych sukceséw, publikujac o 2:00. Powdd jest banalny —
jesli nie targetujesz swoich tresci na ludzi cierpiacych na bezsennos¢,
wiekszo$¢ Twojego audytorium wodwczas $pi. Idac tym tropem, nalezy
poznac¢ zachowania swoich czytelnikow — kiedy sa oni najbardziej aktywni
i maja czas angazowac sie na LinkedInie? Jesli Twoi obserwujacy w danym
momencie prowadzg, jadac do pracy, lub przygotowuja dzieci do wyjscia
do szloty, nie znajda chwili na refleksje i zamieszczenie komentarza. Infor-
macje te moga by¢ efektem pragmatycznego dziatania, tj. pozyskamy je,
obserwujac skutecznos¢ naszych postow. Alternatywe stanowia dostepne
badania, jednak — uwaga — moga one sie rozni¢ w zaleznosci od kraju czy

grupy docelowe;.
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Z mojego doswiadczenia wynika, ze optymalne jest publikowanie tresci
w dni robocze pomiedzy 8:00 a 12:00. Nalezy wziac tez pod uwage, ze
jesli chcemy zapewnic¢ sobie przychylnos¢ algorytmu, to sami powin-
nismy wchodzi¢ w interakcje z uzytkownikami w trakcie pierwszej
godziny, wiec musimy miec¢ na to czas. Poza tym internauci czesto
przyzwyczajaja sie do pewnych rzeczy. Lubig np. codziennie czytac
czyjes refleksje do kawy czy $niadania, wiec doceniaja to, ze posty
sg publikowane kazdego dnia o okreslonych porach. W teorii mozna
skorzystac¢ z funkeji LinkedIna, ktéra to umozliwia, jednak wedtug
moich doswiadczen negatywnie odbija sie to na zasiegach.

Clobalne zaangazowanie odbiorcéw na LinkedIn
Poniedziatek
Wtorek
Sroda

Czwartek

Pigtek
Sobota
Niedziela

21234567 8911121234546 78910MN

przed potudniem po potudniu
Najnizsze zaangazowanie Najwyzsze zaangazowanie

Mary Keutelian, Best times to post on LinkedIn in 2024, 21.08.2024, https://sproutsocial.
com/insights/best-times-to-post-on-linkedin/, dostep: 6.11.2024. Ttumaczenie

wasne.
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STRUKTURA POSTA

IKazda osoba piszaca z czasem wyrabia sobie wtasny, niepowtarzalny styl.
Dotyczy to zarowno struktury tresci, jak i uzywanego jezyka. Sa jednak
pewne generalne zasady, ktore wynikaja z nawylkow odbiorcow — doty-
cz3 tego, jak konsumuja oni tresci. Przejdzmy przez to na konkretnym

przyltadzie.

Wstydze sie przyznawad, ze pracuje na etacie. Ustyszatem to zdanie od
dobrze sytuowanego menedzera, ktory zarobkami i poziomem zycia zna-
czaco wykracza poza standard wielu przedsiebiorcow. Nastepnie padty
argumenty: Mam statq pensje plus premie, jednak to moj prezes zgarnia
prawdziwe kokosy. Pracuje dla kogos, wiec caty czas stysze od innych osdb,
co powinienem robi¢. Niby mam elastycznos¢, ale generalnie jestem w firmie
codziennie w sztywnych, okreslonych godzinach. Z jednej strony widac,
ze bycie przedsiebiorca staje sie trendy i ludzie tego takna. Z drugiej zas
— mam wrazenie, ze momentami kompletnie nie maja pojecia, o czym
mdwia, bo opieraja sie na fatszywie wyidealizowanych zatozeniach.

Kazda z powyzszych jwad” bycia pracownikiem stanowi jednoczesnie
wielka zalete. Stata pensja plus premia oznacza, ze nawet kiedy w firmie
jest bardzo stabo, kasa na koncie sie zgadza, wiec ma sie pewne poczucie
bezpieczenstwa. Ciggle ktos nam mowi, co mamy robic, dzieki czemu nie
musimy codziennie wymyslac dla siebie zadan, gasi¢ pozarow ani walczy¢
o przychody. Pracujemy w okreslonych godzinach, wiec nie musimy by¢

aktywni bez przerwy i zarywac kolejnych nocy.

Bycie pracownikiem jest w wielu obszarach po prostu niedoceniane.

Komfort, stabilizacja, czas wolny, mozliwos¢ relatywnie szybkiej zmiany,
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niskie ryzyko — mozna wymienia¢ dalej. Posiadanie wtasnej firmy ma
oczywiscie mndstwo zalet, ale wiaze sie rowniez z wadami, z ktérych
zdaja sobie sprawe najczesciej osoby, ktdére maja juz doswiadczenie
z przedsiebiorczoscia.

To stwierdzenie moze by¢ dla wielu osob trudne, ale nie kazdy nadaje
sie na przedsiebiorce. Trzeba mie¢ do tego pewne predyspozycje, trzeba
rowniez to lubic i godzic sie na szereg trudnosci, ktore temu towarzysza
— zwtaszcza w poczatkowej fazie prowadzenia firmy. Co jednak najwaz-
niejsze, to fakt, ze jesli wolimy pracowac na etacie, nie jest to nic ztego!
Domniemana supremacja wtascicieli firm nad zatrudnionymi to tylko
pewien sztuczny twor, ktérym zupetnie nie nalezy sie przejmowac. Nie
mozna porownywac jednego z drugim — to dwie zupetnie rézne rzeczy.

Ja np. dzi$ jestem przedsiebiorca. Z poziomu funduszu wspotzarzadzam
dziesiatkami firm i milionowymi budzetami, ale nie jest to w moim od-
czuciu powdd do dumy czy wywyzszania sie. Zatrudniamy wielu ludzi,
lktdrzy sa ode mnie lepsi w swoich dziedzinach i zwyczajnie madrzejsi.
W petni dopuszczam scenariusz, ze na jakims etapie powiem ,dos¢” i tez
zdecyduje sie znéw pracowac dla kogos. Tak jak robitem to w przesztosci.
By¢ moze bede chciat skupic sie na czym$ zupetnie innym niz kariera
zawodowa, a moze bede miat bardziej osobliwy powdd. Na koniec dnia
bedzie to posrednio lub bezposrednio moj wybdr. Zamiast nieustannie
rozgladad sie wokot, powinnismy sie nauczyé doceniac to, co mamy. To

zmienia wszystko, i to na dobre.
Te post przeczytato killkadziesiat tysiecy ludzi, kilkaset zdecydowato sie

wejs¢ w interakcje, co zapewnito mu popularno$é. Rozbierzmy go na

czynniki pierwsze.
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»TYTUL”, CZYLI JAK ZACZAC

Pierwszym, a zarazem kluczowym elementem, ktéry decyduje o tym, czy
kto$ przeczyta post, jest rozpoczynajace go zdanie. Z jednej strony po-
winna by¢ to pewna teza, ktdra stawia sie w danym poscie, z drugiej za$
—co$, co zaciekawi i sktoni odbiorce, zeby kontynuowat czytanie. W tym
przypadku ,tytut”’ brzmiat:

»Wstydze sie przyznawac, Ze pracuje na etacie”.

To stwierdzenie z zatozenia wzbudza watpliwos¢: dlaczego? Co jest ztego

w etacie? Co autor miat na mysli?

Co wazne, tych killkadziesiagt pierwszych znakoéow i raptem kilka sekund
determinuje, czy uda nam sie zaciekawi¢ czytelnika, czy nie. Pierwsze
zdanie petni funkcje tytutu w klasycznym artykule, bo na LinkedlInie re-

latywnie rzadko tytutuje sie publikacje.

Elementem, ktéry gra duza role, jest deklaracja uzytkownika, ze chce
on zobaczy¢ cato$é. Tresci na LinkedInie sa skonstruowane tak, ze po
okreslonej liczbie znakdw pojawia sie wielokropek i przycisk ,wiecej”. Jesli
nie zaciekawimy odbiorcy na tyle, by kliknat przycisk, to cho¢by dalsza
tres¢ byta fantastyczna, nie dowie sie on tego.

Liczba znakow, ktora mamy do dyspozycji, rézni sie w zaleznosci od
urzadzenia, z ktorego korzystamy. Dla przyktadu na telefonie jest to
raptem 135 znakdéw ze spacjami, czyli mniej niz ma post na X. Trzeba
zatem opanowac technike budowania ,tytutéw” by umie¢ zachecac. Co

wazne, z moich doswiadczen wynika, ze na LinkedInie nie sprawdzaja
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sie typowe clickbaity rodem z tabloidéw — to inna grupa docelowa, wiec

trzeba wypracowac sobie wtasny styl tworzenia tresci.

Wiele 0séb zaczyna post od pytania, liczac, ze zaangazuje czytelnikdw.
W teorii ma to sens, jednak w praktyce, zwtaszcza na poczatku, pytania
dla niewielu sa interesujace. Lepiej sprawdzaja sie krotkie stwierdzenia.
Mimo to relkomenduje testowanie. |esli zbudujemy stata strukture posta
i bedziemy ja powielaé, przyzwyczaimy do tego audytorium i nasza stra-
tegia przyniesie rezultaty.

Najwazniejsze, czego musimy by¢ swiadomi, to ze zyjemy w $wiecie, gdzie
zewszad atakuja nas atrakcyjne bodZce. Na samym LinkedInie uzytkow-
nik musi wybrac nasz post z dziesiatek innych, ktére wyswietlajg mu sie
w danym dniu. Mamy sekundy, zeby wzbudzi¢ zainteresowanie odbiorcy

—inaczej przeskoczy dalej i na zawsze zapomni o0 naszym poscie.

LEAD
W klasycznym artykule lead jest pierwszym akapitem, ktory ma utwier-
dzi¢ czytelnika w przekonaniu, ze warto zapoznac sie z catym tekstem.
Tytut przykuwa uwage, a lead rzuca swiatto na to, co autor zamierza nam
przekazac. Z mojej perspektywy jedyna roznica, wynikajaca ze specyfiki
platformy, jest to, ze na LinkedInie lead czesto jest potaczony z tytutem.
Wspolnie stanowia akapit otwierajacy, z czego tytut, jak wspomniatem
wyzej, jest pierwszym zdaniem. Lead pod wzgledem strulktury moze by¢
taki sam jak w tradycyjnym artykule, np.:
cytatowy — punkt wyjscia stanowi czyjas wypowiedz;
streszczajacy — staramy sie w kilku zdaniach przekazaé¢ najwaz-
niejsze informacje z tekstu;

anegdotyczny — zaczynamy od kilkuzdaniowej historii;
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pytajacy — stawiamy teze, ktdra konczymy pytaniem.

Rodzajow leadow jest znacznie wiecej. Jesli kogos to interesuje, polecam
dowolny podrecznik dziennikarstwa. Kluczowe jest jednak zrozumienie,
ze w tym obszarze wystepuja pewne standardy, ktore mozna wykorzy-
stywac i dowolnie modyfikowac pod wtasne potrzeby. W przytoczonym

przeze mnie przyktadzie lead wyglada nastepujaco:

Wstydze sie przyznawad, ze pracuje na etacie. Ustyszatem to zdanie od
dobrze sytuowanego menedzera, ktéry zarobkami i poziomem zycia zna-
czaco wykracza poza standard wielu przedsiebiorcow. Nastepnie padty
argumenty: Mam statq pensje plus premie, jednak to méj prezes zgarnia
prawdziwe Rokosy. Pracuje dla kogos, wiec caty czas stysze od innych oséb,
co powinienem robi¢. Niby mam elastycznosc, ale generalnie jestem w firmie
codziennie w sztywnych, okreslonych godzinach. Z jednej strony widac,
ze bycie przedsiebiorca staje sie trendy i ludzie tego takna. Z drugiej za$
- mam wrazenie, ze momentami kompletnie nie maja pojecia, o czym
mowia, bo opieraja sie na fatszywie wyidealizowanych zatozeniach.

Mamy tu zatem lead cytatowy, oparty na kontrowersyjnej tezie. Jest on
nieco dtugi, bo z reguty lead powinno sie zamykac¢ w 3-5 zdaniach. Ale
nie przeszlkodzito to w zaden sposob w zacheceniu czytelnilkéw. Moim
zdaniem warto by¢ swiadomym pewnych kanondw, lecz to, czy sie do

nich stosowac, zalezy wytacznie od nas.

BODY

To gtowny element telkstu, tzw. korpus. W tym zakresie panuje juz petna
dowolno$é. Oto kilka praktycznych kwestii, ktére wedtug mnie warto brac¢
pod uwage:
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1. Akapity —jesli piszesz nieco dtuzsze tresci, dziel je na akapity. Czy-
tanie Scian tekstu w telefonie jest meczace i zniechecajace dla
uzytkownikow.

2. Zrozumiatos¢ — pisz jasno. Dostosuj jezyk do swojej grupy doce-
lowej. Nie staraj sie na site uzywac specjalistycznej nomenklatury
—nikt nie ma zamiaru biegac po stownik.

3. Prostota - staraj sie unikac ciagtego stosowania zdan wielokrot-
nie ztozonych. Podziel mysl, postaw kropke. W przeciwnym razie
odbiorca moze sie tatwo zgubic.

4. Styl - nie staraj sie by¢ poetycki, nie uzywaj zbyt wielu figur reto-
rycznych, nie badz sztuczny. Na LinkedInie dominuje raczej pot-
formalny ton komunikacji, wiec nie ma co silic¢ sie na wyniostosc.

5. Indywidualizm - prezentuj wtasna perspektywe, przekazuj swoje
mysli w sposdb, ktdry przychodzi Ci naturalnie. Nie staraj sie na

site tego zmieniac. Badz oryginalny.

Reszta de facto stanowi inwencje twdrcza autora. Mamy szerokie pole do
popisu. Ja lubie konczyc tekst pewnym podsumowaniem: krétka, 2-3-zda-
niowa refleksja, ktéra zamyka cata mysl zawarta w poscie klamra. Zamiast
zostawiac pole do interpretacji, wole, zgodnie z publicystycznym zacie-
ciem, przekazac swoje zdanie na ten temat. Jak juz wspominatem wyzej,
nie wszystkim sie to podoba, ale banaty czy truizmy nie ciesza sie wiellim

zainteresowaniem.

STYLE | KONWENCJE

Sposob, w jaki pisze, jest wynikiem pewnej ewolucji mojego dzienni-
karskiego warsztatu. Wykorzystuje wiedze i zdobyte doswiadczenie, by
uzyc¢ ich w nieco innej, socialmediowej formule. To jednak absolutnie nie

oznacza, ze nie mozna tego robi¢ inaczej. Sg osoby, ktore pisza niezwykle
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krotkie teksty. To wrecz punktowe przemyslenia, dajace duza swobode
interpretacji, ktére da sie zamknac¢ w akapicie czy dwdch. Inni ludzie

pisza typowe poradniki, w ktorych tekst sktada sie z killku punktordw, np.:

JAK OSIAGNAC SUKCES - 3-5 KLUCZOWYCH PUNKTOW - ZDANIE
PODSUMOWANIA.

Czes¢ osob opiera sie na przekazie wizualnym, skupiajac sie na przygo-
towanej infografice, inni na wideo, podczas gdy tekstu w samym poscie

jest niezwykle mato.

Tutaj nieco sie powtdrze, ale nie ma jednej drogi do tego, by zbudowaé
spore audytorium. Tak dtugo, jak tematyka jest interesujaca, daje uzyt-
lkownikom warto$¢ — niezaleznie od tego, czy ma ona charalter eduka-
cyjny, rozrywkowy, czy informacyjny — beda chetni. Clou to znalez¢ zto-
ty srodek pomiedzy stylem, ktéry jest dla nas najbardziej komfortowy,

a oczekiwaniami naszych czytelnikow.

Krotki przyktad z mojego doswiadczenia - kiedy zaczynatem pisanie o in-
westowaniu, tworzytem tresci gtownie w formie artylutdéw, nie postow.
Wydawato mi sie, ze tego potrzebuje, bo miatem problem z tym, zeby
zmiesci¢ wszystkie swoje mysli w zamknietym limicie znakow. Zawsze
chciatem poruszy¢ wiecej watkow, rozbudowac tekst, rozszerzy¢ dane itd.
Problem polegat na tym, ze takiej potrzeby nie czuli moi czytelnicy. W mo-
mencie gdy zmienitem konwencje — zaczatem nieco bardziej syntetycznie
wyrazaé¢ mysli, skupiajac sie na mniejszych watkach — zainteresowanie
moimi tresciami natychmiastowo sie zwiekszyto, i to znaczaco.
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HASZTACI, LINKIICTA

Poza sama struktura tresci charakterystyczne dla medidéw spotecznoscio-
wych jest zawieranie w tels$cie dodatkowych elementoéw, jak hasztagi
czy linki. Moge one bardzo pozytywnie wptywaé na zasieg, jednak trzeba
z nich umiejetnie korzysta¢, bo w skrajnych przypadkach doprowadza-
ja nawet do redukgji liczby potencjalnych czytelnikéw. Przejdzmy przez

kluczowe zatozenia.

HASZTACGI
Hasztagi pomagaja nam lepiej dotrze¢ do audytorium, na ktérym nam
zalezy. Ich gtéwna funkcja jest kategoryzowanie naszych tresci. W efekcie
sa one wyswietlane osobom, ktdre interesuje tego typu tematyka. W za-
leznosci od tego, o czym chcemy pisac, warto sprawdzié, jak popularny
jest dany hasztag. Aby to zrobi¢, wystarczy go wpisa¢ w wyszukiwarce
Linkedlna. Ta pokaze nam tresci, w ktérych jest on uwzgledniony. Nastep-
nie nalezy kliknaé hasztag. Popularnos¢ potrafi sie rézni¢ diametralnie.
Na moment pisania tego tekstu hasztagi gromadzity nastepujaca liczbe
obserwujacych:

#innovation — 38 285 056 obserwatoréw,

#marketing — 20 109 905 obserwatorow,

#personalbranding — 10 312 210 obserwatordw,

#sales — 5 808 579 obserwatorow,

#PR - 33 431 obserwatoréw.

Wybierajac dany obszar i weryfikujac popularnos¢ hasztagu, zyskamy tez
pewien oglad na to, jakim powodzeniem ciesza sie tresci z danej kategorii.
Mozemy réwniez obserwowac wybrane przez siebie hasztagi, co pozwoli

nam dostosowac feed do naszych potrzeb.
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Uzywajac hasztagow, warto wiedzieé trzy rzeczy:

1. Optymalne zasiegi i dopasowanie tresci osiagnie sie, korzystajac
z 3-5 hasztagow na post. |esli damy ich wiecej, zasiegi beda redu-
lkowane, wobec czego nie ma to wiekszego sensu.

2. Hasztagi musza by¢ odpowiednio sformutowane. Zawsze jest tal,
ze w danej kategorii tresci dominuje jeden hasztag — i nie nalezy
wybierac go losowo, trzeba sprawdzi¢, ktéry ma najwiekszy zasieg.
Dla przyktadu — jesli piszemy o marce osobistej — #personalbran-
ding ma na dzi$ 10 312 210 obserwujacych, a #personalbrand, ktory
wydaje sie niemal identyczny, jedynie 8510. Wiecej chyba ttumaczy¢
nie trzeba.

3. Nie ma sensu uzywac¢ wymyslonych przez siebie hasztagow, po-
niewaz w wiekszosci przypadkow nie dopasuja one posta do zadnej
z kategorii.

Wybieramy zatem racjonalnie 3—-5 hasztagow, ktore najlepiej oddaja cha-
rakter naszych tresci, a nastepnie konsekwentnie uzywamy ich w swoich
postach.

CALL TO ACTION

Posty zawsze warto zakonczy¢ call to action, czyli wezwaniem odbiorcy do
dziatania. Z reguty jest to ostatni akapit tresci, ktory mozemy w generycz-
ny sposob wykorzysta¢ do wtasnych celow. Ja od lat stosuje nastepujaca
lonstrukcje: po zakonczeniu posta zamieszczam hasztagi, a pod nimi call
to action, zalezne od celu, jaki akurat mam. Warto pamietac, ze wraz ze
wzrostem audytorium stajemy sie osobami wptywowymi, wobec czego
mozemy zachecac czytelnikdéw do okreslonych dziatan.

Najczesciej jest to zacheta do obserwowania, czyli proste sformutowania typu:
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Podobajq ci sie moje tresci? Obserwuj i bgdz na biezgco. Lub: Uwazasz, ze
ten post jest wart uwagi? Udostepnij go i spraw, ze wiecej ludzi bedzie mogto

go przeczytac.

Nie jest to jedyna droga. W call to action mozemy zawrze¢ niemal wszystko:
zacheci¢ do zamdwienia newslettera,
zaoferowac udziat w kursie,

poprosi¢ o wypetnienie ankiety.

To nasza indywidualna decyzja. Z reguty jednak, kiedy wykorzystujemy
ten obszar do sprzedazy, zdarzaja sie uzytkownicy, ktérzy dyskredytuja
dana tres¢, twierdzac, ze powstata jedynie po to, by przystuzy¢ sie do po-
zyskania klientdw. Zawsze trzeba rozwazy¢, na czym bardziej nam zalezy.
Pamietajmy przy tym, ze nie da sie zadowoli¢ wszystkich, wobec czego

nalezy kierowac sie wtasnymi celami.

LINKI

Nikogo nie powinien dziwic¢ fakt, ze hipertacza prowadzace do innych
stron, czyli linki, nie sa dobrze odbierane przez algorytmy. Przyczyna
jest banalna: kierujg one uzytkownika poza platforme, a to — delikat-
nie mowiac — mato pozadane zachowanie. Przez dtuzszy czas starano
sie to omija¢ w taki sposob, iz nie zamieszczano linku w samej tresci
posta, ale dopiero w komentarzu pod nim. Byt okres, gdy faktycznie to
dziatato, natomiast od dtuzszego czasu algorytm karze rowniez tego
typu dziatania, redukujac ich zasieg. |esli zatem decydujemy sie na to,
by zamiesci¢ w poscie link, musimy liczy¢ sie z tym, ze zasieg spadnie.
W moim odczuciu nie s to drastyczne ograniczenia, choc¢ potrafig siegac
20-30%. Zawsze zatem nalezy wywazy¢, co jest bardziej istotne — to, co

chcemy przekazaé, czy jednal to, gdzie chcemy uzytkownika skierowac.
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Z pewnoscig nie warto wrzucac¢ wiekszej liczby linkéw — wtedy spadki

s juz mocno widoczne.

FORMATY PUBLIKACJI

Standardowe posty, sktadajace sie z telstu lub tekstu i obrazu, cieszg sie
najwieksza popularnoscia, jednak spektrum, z ktérego mozemy korzystac,

jest znacznie szersze.

ANKIETY

Posty zawierajace ankiety sa swietng metoda wchodzenia w interak-
cje z grupa docelowa. Internauci chetnie biora udziat w réznej ma-
$ci sondach i nie ma w tym wiekszej filozofii. Im bardziej popularny
i polaryzujacy spoteczenstwo temat, tym wiecej oséb zdecyduje sie
oddac gtos. Specyfika tych postow polega na tym, ze o ile czesto udziat
w badaniu jest duzy, o tyle juz komentarzy czy innych form interakgji
jest relatywnie mato. Publikacja ankiety nigdy zatem nie powinna by¢
celem samym w sobie. Chodzi o to, do czego mamy zamiar wykorzy-

sta¢ wyniki i w jakiej formie bedziemy je publikowac.

Tworzac ankiete, pamigtaj o nastepujacych kwestiach:
1. Nie przesadzaj z liczba pytan — dwa, trzy lub cztery to wystarczajaco
duzo. Nadmiar zniecheca.
2. Skup sie na swojej grupie docelowej — wybierz temat, ktory z za-
tozenia polaryzuje. Potwierdzenia oczywistosci maja maty sens.
3. Ankiete najlepiej zamieszcza¢ na maksymalnie tydzien — to okres,
w ktérym wystarczajaco duzo osob zdazy ja zobaczy¢; jedoczesnie

uzytkownicy bedg o niej pamietac, gdy opublikujesz wyniki.
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WIDEO
O tym, ze wideo jest najbardziej angazujacym formatem, nie trzeba juz
chyba nikogo przekonywa¢. Doktadnie to samo wida¢ w statystykach
na LinkedInie. Filmy systematycznie zaczynaja dominowac na poszcze-
goélnych platformach. Na LinkedInie wida¢ w tym obszarze dwa gtéwne
trendy.

Pierwszym sa krotkie filmy, najczesciej nagrywane telefonem, niepoddane
gruntownej obrébce, w ktérych autor przedstawia swoj punkt widzenia
na dany temat. Sa one preferowane, poniewaz ze wzgledu na fakt, ze
wiekszos¢ uzytkownikdw przeglada kontent na telefonie, pionowe wideo
sprawdza sie lepiej. Czesto doltadnie ten sam post datoby sie przedstawic
w formie tekstowej. Nie ma tu dodatkowego przekazu wizualnego - to
po prostu ,gadajaca gtowa”. Jednak dla autora, ktéry dobrze czuje sie
przed kamera, moze to by¢ prostsze niz napisanie zgrabnego posta. Co
wiecej, jesli taki film jest dobrze przygotowany, to z duzg szansa zacie-
lkawi osoby, ktérym tekstu z réznych wzgleddw nie chciatoby sie czytac.
Oczywiscie niemal w kazdym przypadku podobne wideo maja kilka zdan
podsumowania lub parafrazy tego, co znajduje sie w samym materiale,

jednak to film jest kluczowy.

Drugim popularnym formatem jest wspomniana przeze mnie wcze$niej
lkonwencja, w ktorej wideo stanowi wytacznie hook, czyli zachete do
zapoznania sie z tekstem. Czesto jest to popularny film z TikToka czy
short z YouTube’a, ktory z pozoru nie ma nic wspdlnego z wywodem
danego autora. Ten jednak nadaje filmowi inne znaczenie — podobnie jak
w memach — np. na podstawie zachowan zwierzat prezentuje postawy
pracownilkéw. Sprawdza sie to dobrze, ale musi pasowac do catosci tego,

co robimy.
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Tworzac wideo, trzeba pamiegtac o kilku prostych kwestiach:
1. Nie moze by¢ ono dtugie — najlepiej 1-2 minuty.
2. Powinno by¢ nagrane w odpowiedniej jako$ci — dobry smartfon
wystarczy.
3. Warto dodac napisy.
4. Kazdorazowo w poscie powinien znalez¢ sie tekst.
5. Wideo nalezy wrzucac jako kontent LinkedIna - nie link do ze-

wnetrznej platformy, np. YouTube’a, bo wtedy spadna zasiegi.

DOKUMENTY

KKolejng mozliwa forma komunikacji jest zamieszczanie na LinkedInie
roznej masci dokumentow. Z jednej strony moze by¢ to obszerny, peten
wiedzy raport, ktéry celowo publikujemy po to, by odbiorca go pobrat
i przeczytat w wolnej chwili. Nie liczymy jednoczesnie, ze kto$ spedzi trzy
godziny, by przeczytac tekst na linkedinowym profilu, po czym jeszcze

zamiesci komentarz z recenzja.

Co mozna opublikowac jako dokument? Opracowanie, ktére przygotowa-
lismy na jakis temat, np. FAQ, raport lub prezentacje. Pole do popisu jest
szerokie. Niektorzy zamieszczajg czyjs$ lkontent, oczywiscie odpowiednio
oznaczajac autora, w celu umozliwienia mu dotarcia do wiekszego grona

odbiorcéw, a jednoczesnie okraszaja tekst wtasnym komentarzem.

Alternatywe dla powyzszego stanowia karuzele. Najczesciej jest to krétki
dokument sktadajacy sie z kilku/kilkunastu slajdéw, ktore nalezy przewi-
ja¢. Na kazdym z nich moga znajdowac sie np. obraz i 2—3 zdania komen-
tarza. W ten sposéb jestesmy w stanie zaprezentowac chocby 10 najcie-
lkawszych cytatdéw z danego roku lub kluczowe umiejetnosci menedzera.

Z zatozenia ma byc to forma lekka, ktora jednal sktania uzytkownika, by
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przeklikiwat sie dalej, az do konca dokumentu. W efekcie odbiorca wy-

lkazuje zaangazowanie, co jest pozytywnie intepretowane przez algorytm.

Publikujac dokumenty:
1. nie zamieszczaj zbyt dtugich materiatow;
2. nierob tego na site, liczac na spore zasiegi — skup sie na przekazie;
3. zadbaj o odpowiednig jakos¢ materiatdw — nieudolna kompresja

plikow potrafi zrujnowac caty efelkt.

ARTYKULY

Artykuty na LinkedInie sg dos$¢ zagadkowa forma. Kiedy zaczynatem
aktywne dziatania na tej platformie, wychodzitem z zatozenia, ze skoro
to medium profesjonalne, to ludzie przychodza tutaj przede wszystkim
po merytoryke. Czesciowo miatem racje. Btad popetnitem w zatozeniu
co do formy. Nie chodzi o to, by tworzy¢ dtugie, eksperckie, naszpiko-
wane faktami i wykresami tresci. Wrecz przeciwnie — owa merytoryka
ma by¢ podana w lelki, przyjemny w odbiorze oraz lakoniczny sposob.
Poczatkowo, gdy skupiatem sie wytacznie na pisaniu artykutow, cieszyty
sie one powodzeniem, poniewaz nie istniato wiele alternatywnych miejsc
serwujacych podobne informacje. Tworzytem tresci dla bardzo waskiej
grupy docelowej, w zwiazku z czym nie stanowito to problemu. Istotne
byto w tym procesie moje dziennikarskie przyzwyczajenie do pisania
artykutéw, ktére spowodowato, ze nie potrafitem sobie wyobrazi¢ prze-
kkazanie wszystkich mysli na dany temat w formie zwyktego posta. Gdy
jednalk w koncu zdecydowatem sie sprobowac — wyniki mnie powality.
Zasiegi nawet tych samych tresci zredukowanych do narzuconego limitu
3000 znakow kilkukrotnie przebijaty te, ktore osiggaty artykuty. Dla mnie
byt to koronny dowdd na to, ze forma ma w social mediach krytyczne

znaczenie.
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Od tamtej pory traktuje artykuty jako pewien rodzaj uzupetnienia. Uwa-
zam, ze mozna skorzystac z niego od czasu do czasu, gdy mysli sie o napi-
saniu dtuzszego, bardziej ztozonego tekstu. Jednak z zatozenia nie powin-
ny by¢ to tresci, ktorych celem jest zbudowanie zasiegow. Warto zatem
skupic sie na dotarciu do okreslonej grupy, ktéra zdecyduje sie poswiecic

czas na przeczytanie naszego tekstu.

To, co w pewien sposéb odmienito i, mam wrazenie, nieco przywroci-
to do zycia artykuty, to fakt, ze spetniajac okreslone kryteria LinkedIna,
mozna przeksztatci¢ te teksty w newsletter. Z jednej strony narzuca on
ramy regularnosci, tj. skupiamy sie wéwczas na tym, by przekazywaé
naszym czytelnikom tresci w okreslonych interwatach, do ktérych sa
oni przyzwyczajeni. Z drugiej zas — umozliwia odrebna subskrypcje. Nie
jest to zatem zwykty post. Subskrybenci z kazda publikacja newslettera
otrzymuja stosowne powiadomienie, co bardzo pozytywnie wptywa na
statystyki. Jesli zatem ma sie pomyst na to, co ciekawego mozna zaofe-
rowac¢ obserwujacym w tej formule — warto sprobowac. Zawsze nalezy

szukac swojej niszy.

Tworzac artykuty, pamiegtaj, ze:

1. nie powinna by¢ to Twoja gtéwna forma komunikacji - uzywaj
jej rzadziej i jak najlepiej;

2. todtugie tresci, wobec czego musza by¢ zgrabnie napisane, podzie-
lone na paragrafy, uzupetnione dodatkowymi informacjami — bez
tego mato kto dotrwa do konca;

3. zanim zdecydujesz sie przeksztatcic¢ je w newsletter, zbuduj naj-
pierw okreslona baze obserwujacych — to znaczaco utatwi Ci start.
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WYDARZENIA I LAJWY

Nieprzypadkowo wydarzenia i lajwy umiescitem na ostatnim miejscu tej
listy. Zrobitem to z prostego powodu — jeszcze nigdy z nich nie skorzysta-
tem. Lajw jest obecnie powszechnym i skutecznym narzedziem na réz-
nych platformach, jednalk fundamentem jest w tym przypadku przekaz
wideo, ktory —jak wielokrotnie powtarzatem — nigdy nie nalezat do moich
ulubionych. Jesli ktos czuje sie w tym formacie jak ryba w wodzie, to po-
winien to wykorzystac i spotykac sie na zywo ze swoimi obserwujacymi.
Lajw to skuteczne narzedzie do budowania relacji z audytorium, bo potrafi
zredukowac dystans. Zwtaszcza w sytuacjach, gdy ktos, tal jak ja, operuje

gtéwnie forma tekstowa.

Wydarzenia z kolei to nic innego jak funkcja do propagowania two-
rzonych przez nas eventéow. Moga by¢ w formie zarowno offline, jak
i online. Pod wydarzeniem widoczna jest lista 0sob, ktére zadeklarowaty
chec uczestnictwa w nim, wiec dziata tu reguta spotecznego dowodu
stusznosci: Skoro tylu moich znajomych bierze udziat, to moze ja rowniez
wezme?. Do tego mamy dos¢ standardowy zestaw mozliwosci opisania,
co bedzie sie dziato. Z reguty korzystaja z tego profesjonalne eventy, jak
np. konferencje, ale mozemy dla przylktadu wykorzystaé to rozwigzanie
do wypromowania spotkania czy webinaru z naszymi obserwatorami.

POTEGCA HISTORII
Dla mnie od zawsze jedna z najskuteczniejszych form komunikacji byty

historie. Wynika to z faktu, jak jesteSmy skonstruowani i jak dziata nasza

percepcja. Wielcszo$¢ ludzi, dostajac do wyboru tekst ekspercki peten
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wykresow i tabel oraz dobrze opowiedziang historie, zdecydowanie po-
stawi wtasnie na te druga forme. Narracja nie jest jednak tatwa, bo nie
dos¢, ze powinna by¢ oparta na rzeczywistych zdarzeniach, to jeszcze
trzeba potrafi¢ dobrze uchwycic jej bieg, zaakcentowac kluczowe aspekty
i wyciagna¢ z tego pointe. Wezmy konkretny przyktad — opisang przeze

mnie historie, ktora stata sie wiralem i zyskata ponad 100 tys. wyswietlen:

Prezes zatrudnit genialnego pracownika. Byt on niesamowicie efektywny,
przyswajat wiedze jalk mato kto, miat gigantyczny potencjat. A mimo to
zwolnienie go byto jedna z najlepszych decyzji w obszarze HR, jakie prezes
podjat.

Od samego poczatku sytuacja byta nietuzinkowa. Rzadko sie zdarza,
by kto$ zrobit tak niesamowite wrazenie na rozmowie kwalifikacyjnej.
Elokwentny, btyskotliwy — dolktadnie wiedziat, co i kiedy powiedzie¢, by
osiagnac swdj cel. Decyzja o zatrudnieniu byta niemal natychmiastowa.

On miat to cos!

Pierwsze wrazenia ze wspotpracy byty podobne. Wszystko na czas, zada-
nia realizowane na 110%, inicjatywa, che¢ wprowadzania zmian, uspraw-

nianie procedur. Materiat na prezesa. Byt jednak pewien Itopot...

Nadzwyczaj czesto wybuchaty konflikty pomiedzy nim a pozostatymi pra-
cownikami. Na réznych ptaszczyznach. Pojawiaty sie intrygi, problemy,
zale — co$, co wczesniej w zgranym zespole niemal nie wystepowato. Co

chwila ktos byt niezadowolony. Spirala sie nakrecata.

Sytuacja zrobita sie na tyle napieta, ze zaczeta sie odbijac¢ na duzej cze-

$ci firmy, ale 6w genialny pracownik nie miat z tym absolutnie zadnego
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problemu. Byt skupiony na wtasnym rozwoju, a poniewaz osiagat 200%
normy i doskonale radzit sobie z przetozonymi, czut sie absolutnie bez-
pieczny. Widziat przed soba swietlang przyszto$¢ — reszta go zupetnie
nie obchodzita.

Pewnego dnia dostat zaproszenie na rozmowe z zarzagdem. Byt przelona-
ny, ze szykuje sie ekspresowy awans. Wyszedt z niej jak razony piorunem
i nigdy wiecej nie pojawit sie w biurze. Zostat zwolniony z pracy i $wiad-
czenia jej do konca olkresu wypowiedzenia. Prezes w koncu zrozumiat, do

czego doprowadzit i jaki popetnit btad.

Toksyczni geniusze sa w stanie zniszczy¢ nawet najbardziej zgrane ze-
spoty. Zadna jednostka, ktéra osiaga kilkaset procent normy, nie ma
znaczenia, jesli wszystkim pozostatym spada wydajno$¢. Firma to dru-
zyna, w ktorej wiele osob petni wazne funkcje. Nawet najlepszy nie po-
ciagnie wszystkiego sam. Odpowiednio dobrani i lojalni ludzie wspdlnie

potrafia robi¢ cuda — nawet jesli w pojedynke nie sa wybitni.

Dlaczego w mojej opinii ta historia spotkata sie z talk duzym zainteresowa-
niem? Bo obrazuje problem, ktory jest powszechny, co$, z czym mozna sie
identyfilkowac. Wielu ludzi spotkato sie z toksycznymi geniuszami w prak-
tyce. |a opowiedziatem z wtasnej perspektywy to, co obserwowatem jalko
inwestor w licznych spotkach, i okrasitem catos¢ subiektywnym komenta-
rzem. Ludzie mogli zgodzi¢ sie z moja interpretacja lub odwrotnie — uznac

ja za nierozsadna i skrytykowac. Tego akurat nigdy nie da sie przewidziec.
Istotne jest to, ze doktadnie ten sam tekst mdogtbym napisa¢ w zupetnie

innej formule: udostepnic informacje o tym, ze w sSrodowisku wystepu-

je zjawisko tolsycznych geniuszy, przytoczy¢ dane z raportéw na ten
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temat, scharakteryzowac typowe zachowania — nie konczy¢ posta kon-
kluzja, ale zostawié¢ go w formie czysto informacyjnej. Merytorycznie
bytby on tak samo lub by¢é moze nawet bardziej wartosciowy, z tym ze
w mediach spotecznosciowych nie chodzi o to, by podaé jak najwiecej
faktow. To nie encyklopedia. Chodzi o inspirowanie, sktanianie kogo$
do refleksji, o pewne emocje, ktore moga sie wiazac z publikowaniem,
ale tez, jak wspominatem wielokrotnie, o autentycznosc i odniesienie do
rzeczywistosci. W teorii jest to proste, jednal w praltyce momentami
trudne do uchwycenia, bo wiele rzeczy musi sie zgadzac¢. Historia po-
winna byc¢ ciekawa, trzeba umiejetnie ja opowiedzie¢, wyciagnac z tego
wazne dla czytajacego wnioski. Mysle, ze dobry dowodd na to, jak trudne
jest to zagadnienie, stanowi fakt, ze sam robie to od lat, a do dzi$ nie
potrafie z pewnoscia powiedzie¢, czy dany tekst sie przyjmie, czy nie. To
tez, swoja droga, jedno z najwiekszych wyzwan na LinkedInie, bo au-
dytorium jest tu niezwykle wymagajace. |esli kto$ regularnie publikuje
teksty okreslonej jakosci i kazdorazowo zyskuja one dziesiatki lub setki
tysiecy wyswietlern — moze ulec ztudnemu wrazeniu, ze tak juz bedzie.
Ze kazdy tekst, ktéry napisze, bedzie rozchwytywany, bo jako autor wy-
robit sobie marlke osobista. Niestety — guzik prawda. Sam wielokrotnie
miatem tal, ze po serii bardzo popularnych tresci publikowatem cos, co
w moim przekonaniu byto réwnie ciekawe, a w praktyce zyskiwato zale-
dwie niewielki procent zainteresowania w porownaniu z wczesniejszymi
postami. Nie dos$¢ zatem, ze prowadzimy ciagty sparring z algorytmem,
od ktérego zalezy, ilu ludzi ostatecznie przeczyta nasz tekst, to mamy
po drugiej stronie niezwykle wymagajacych czytelnikow, ktdrzy szyblko
wyczuja spadek jakosci lub fakt, ze post jest mato ciekawy. Pomimo
tego, ze obserwujg autora od lat, przewing bezrefleksyjnie swdj feed

dalej, szukajac czegos, co ich zainteresuje.
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BUDOWA WIRALI

Jak stworzy¢ wiralowy post? Nie wiem. Tym wtasciwie mogtbym zakon-
czy¢ ten podrozdziat. Na fakt, ze cos staje sie wiralem, sktada sie niezwykle
duzo czynnikow, ktére trudno przewidzie¢. Mozna robié pewne zatozenia
na podstawie porownywalnych tresci, tego, jal wpisuja sie one w obecne
trendy, konstrukgji posta, chwytliwosci tematyki, szerolkosci grupy doce-

lowej — jednak to wciaz wytacznie prognozy, ktdre nietatwo jest uzyskac.

Problem jest tez z sama definicjg — czym jest wiralowy post? |a, patrzac
na polskie realia, przyjmuje bardzo prosta zasade — 1000 reakcji. Wliczam
w to wszystko, niezaleznie od tego, czy sa to komentarze, czy lajki. Trudno
dopasowac do tego zasieg, bo pisatem tresci, ktore przy takim zaanga-
zowaniu zostaty wyswietlone ok. 100 tys. razy, a sg takie, ktére maja tych
wyswietlen znacznie wiecej — nietatwo to ujednolici¢. Sprawdzmy to na
przyktadzie posta, ktory zyskat kilkaset tysiecy wyswietlen i kilka tysiecy

reakcji:

Dostatem dtugo wyczekiwany awans! Nastepnie rzucitem papierami i —
lku powszechnemu zdziwieniu — ztozytem wypowiedzenie... Pracowatem
na to niezwykle ciezko. Niekonczace sie godziny, niezliczona ilos¢ zadan
i marne wynagrodzenie. Bardziej niz na pieniadzach zalezato mi na budo-
waniu kariery i, jakkolwiek tandetnie to brzmi, zdobywaniu wiedzy. Ak-
ceptowatem to. Przetozeni to wiedzieli, zarzad to wiedziat i co do zasady
wszystkim to odpowiadato. Oni zarabiali kase, ja dazytem do osiagniecia

swoich celéw zawodowych.

Zalktadatem, ze bedzie to sytuacja tymczasowa. Mielismy jednak rozbiez-

ne definicje stowa ,tymczasowy” bo gora chciata jak najdtuzej utrzymac
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wygodny dla siebie status quo. Robitem wiecej niz pozostali. Bytem
bardziej efektywny, co byto wida¢ gotym olkiem, bo nasza prace dato sie
zmierzy¢. Jednoczesnie zarabiatem mniej. Do tego kursy, samorozwdj,
zdobywanie nowych kompetencji. Nigdy nie miatem problemu z arty-
lkutowaniem swoich potrzeb i méwieniem tego, co mysle, wiec zapyta-
tem: Dokad zmierzamy? Nie widziatem sie dtuzej na danej pozyciji, nie
chciatem tak harowac za marne pieniadze, ale jednoczesnie nie zamierza-

tem sie zatrzymywac. Ustyszatem tyllo: To nie jest najlepszy moment....

Rozmawiatem raz, drugi — bez efektu. Gdy uptyneto juz wystarczajaco
duzo czasu — postanowitem rozejrze¢ sie po rynku. Pojawity sie propo-
zycje. Wtasciwie od razu dostatem dwie — kazda o niebo lepsza niz to, co
miatem. Zastanowitem sie, po czym przyjatem jedna z nich. Byto to po
mnie wida¢ w starej pracy, ogien zgast. Wypalit sie.

Jak tylko szefowie to zobaczyli i zrozumieli, ze lada moment odejde, urza-
dzili oficjalne spotkanie, na ktorym uroczyscie dali mi awans i podwyzlke.
Bardzo im zalezato, zebym zostat. Nie przewidzieli jednal, ze na taki ruch
jest juz o wiele za pézno. Pociag odjechat — i nie chodzito wcale o nowa

prace, ale o podejscie i docenienie pracownika. Pozegnalismy sie.

W Polsce wciaz zbyt czesto awans probuje sie dawac nie po to, zeby
docenic pracownika, ale po to, zeby ustrzec firme przed jego utrata. To
forma ochrony przed wypowiedzeniem. Zamiast wspiera¢, wyciska sie
lkogos jak cytryne, by pdzniej wziac kolejna osobe, co z zatozenia nie

ma sensu...

Spotki, w ktdrych jestem dzis inwestorem, zatrudniaja kilkaset oséb. ,Do-

cenia¢ wartosciowych pracownikéw” to do dzis jedna z kluczowych zasad,
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litorych sie trzymam. Trudno znaleZ¢ dobrych i zaufanych ludzi — zbyt

tatwo sie o tym zapomina.

Dlaczego ten post az tak dobrze sie przyjat? Nie mam bladego pojecia.
Widac¢ tu pewne podobienstwa do posta o toksycznym pracowniku,
takie jak:

1. autentyczna historia (w tym przypadku osobista),

2. powszechny problem,

3. aktualna tematyka,

4. zaskakujacy wstep,

5. motywacyjne przestanie,

6. zgrabnie napisany tekst.

Nie da sie jednalk wywnioskowa¢ z tego, co sprawi, ze dany post zyska
duza popularnos¢. Nikt tez nie jest w stanie tworzy¢ tak, by kazda jego
mysl stawata sie niebywale powszechna. Jesli zalezy nam na tym, by pisaé
w sposob, ktory przyniesie efekty w postaci zasiegdw — sprawdzajmy, co
dziata u nas, u 0sob, ktore nas inspiruja, a nastepnie wyciagajmy z tego

wnioski i prébujmy.

ROLA OBRAZU

Posty zawierajace grafike skuteczniej angazuja odbiorcéw. Potwierdzenie
tej tezy mozna znalez¢ w wielu badaniach dotyczacych mechaniki dziata-
nia algorytmu. Jakie zdjecia zamieszczac i skad je brac? Wszystko zalezy
od naszego stylu i tego, co staramy sie osiagnac. Przede wszystkim nie ma

sensu wrzucac¢ miatkich obrazéw. Wielcszo$¢ oséb, poruszajac tematylke
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zwigzang z zyciem zawodowym, siega po te same zdjecia z bankdéw
zdjec, tzw. stockdw, przedstawiajgce scenki z biura, osoby siedzace przy
lkomputerze, kogo$ rozmawiajgcego przez telefon itd. Jednym stowem:
NUDA. Taki obraz nie jest atrakcyjny dla osoby czytajacej, bo czesto
widziata go juz dziesiatki razy.

Warto w tym zakresie tamac konwencje. Dla przyktadu mozna zamiesz-
czac obrazy, ktére zupetnie kontrastuja z trescia lub nie stanowia alegorii
tego, co znajduje sie w telscie. Niech bedzie to widok miasta, unikalny
portret, ale tez zdjecie kolibra — wszystko jest nasza inwencja oraz autorska

interpretacja tego, co zawiera post.

Jesli zalezy nam stricte na budowaniu marki osobistej i dzielimy sie wta-
snymi przemysleniami, mozemy zataczac fotografie przedstawiajace nas
samych. Wystarczy jedna dobra sesja, by korzystac z niej przez naprawde
dtugi czas. Chodzi o to, by pomdéc uzytkownikowi wizualizowac sobie
autora. Mozna np. przy czesto uzywanym zdjeciu zamiesci¢ krotki tekst:
cytat z czegos, co wtasnie napisalismy, lub cytat motywacyjny, ktéry do-
brze oddaje idee tego, co staramy sie przekazac. Albo doktadnie odwrot-
nie — gtdwnym elementem zdjecia uczynic¢ tekst, a nasze zmniejszone

zdjecie ulokowac w rogu.

Jesli chodzi o zrédta, z ktérych mozna czerpaé obrazy do naszych po-
stoéw, to najczesciej sa to banki darmowych zdje¢ lub grafiki wykreowane
nieodptatnie z uzyciem sztucznej inteligencji. To rozwiazanie jest o tyle
ciekawe, ze zapewni nam oryginalnos¢. Korzystajac ze zdjec stockowych,
pamietajmy, ze powinnismy wskazywac ich autoréw — dane te zawsze sa

dostepne przy fotografii. Dzieki temu robimy to legalnie.
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Innym, rowniez niezwykle dobrze sprawdzajacym sie sposobem na wylko-
rzystywanie zdjec sa infografiki. O ile w przesztosci stworzenie ich wigzato
sie z godzinami pracy z programami graficznymi, o tyle dzis jest to dos¢
proste, bo sg do tego specjalne narzedzia, ktére umozliwiaja wypetnianie
gotowych schematow. Cato$¢ generowana jest automatycznie. Mozemy
np. stworzy¢ liste 10 najistotniejszych cech przedsiebiorcy, przedstawié to
w atrakeyjny sposob na infografice, a w tekscie zawrzec¢ kluczowe wnio-
ski, ktore z niej ptyna. Tego typu tresci czesto sg dobrze przyjmowane

przez szerokie audytorium.

BAZA PIERWSZYCH OBSERWUJACYCH

Pierwsze grono obserwujacych stanowia nasi znajomi. To punkt, w kto-
rym warto zarysowac, ze na Linkedlnie dominuja dwa skrajne podej-
Scia w zakresie zaproszen do kontaltu. Pierwsze, mocno rygorystyczne,
polega na tym, ze do znajomych dodajemy wytacznie ludzi, ktdrych
mielismy okazje poznaé na swojej drodze zawodowej. Osobami, ktore
chca w ten sposéb rozpoczad proces budowania znajomosci, z zatozenia
nie jestesmy wowczas zainteresowani. Drugie, inkluzywne podejscie to
nastawienie na budowanie szerokiej bazy. Zarbwno zapraszamy oso-
by, ktérych nie znamy, jak i akceptujemy zaproszenia od nich, po to
by nawiaza¢ znajomos¢. Tym samym manifestujemy zupetnie odrebne

podejscie do networkingu.
Osobiscie zawsze bytem zwolennikiem drugiego podejscia, poniewaz ta-
twiej startuje sie z publikowaniem tredci, majac 1000 czy 2000 obserwu-

jacych oséb, niz majac kilkudziesieciu znajomych. Nie jest to oczywiscie
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pozbawione wad, bo szeroka grupa znajomych doprowadza do chaosu
w naszym feedzie. JesteSmy wdwczas zalewani tresciami, ktore nie do
lkorica nas interesuja — i albo sie na to godzimy, albo systematycznie wy-
bieramy, ktére z kontaktéw chcemy dalej obserwowad, a z ktdrych rezy-
gnujemy.

Ma to znaczenie szczegdlnie na pierwszych etapach budowania brandu
osobistego, poniewaz dobrym zwyczajem jest reagowanie na tresci obser-
wujacych. Nie tylko zatem odpowiadamy na ich komentarze dotyczace
naszych publikacji, ale rowniez komentujemy i lajkujemy posty, zeby bu-
dowac relacje. Co wiecej, nasze audytorium otrzymuje powiadomienia,
co polubilismy i skomentowalismy, a to moze zachecac lub zniechecac.
Jedno jest pewne — trzeba to robié swiadomie.

Wraz z rozwojem sytuacji dochodza do tego inne formy wchodzenia w in-
terakcje, jak np. wspdlne tresci z innymi uzytkownikami— mozliwosci ko-
operacji jest sporo. To, co jest kluczowe, to falkt, ze nie mozemy wytacznie
skupiac sie na pasywnym publikowaniu. Musimy budowa¢ spotecznosc

i zaangazowanie — a to wymaga nieco dodatkowej pracy.

INTERAKCJA Z UZYTIKOWNIKAMI

Zasiegi z reguty zalezg od tego, co stanie sie z postem w pierwszej godzi-
nie. £atwo po tym czasie oceni¢, czego mozna spodziewacé sie w ramach
danej publikacji. Jak juz wiemy z poprzedniej czesci, istotny wptyw na
odbidr posta ma nie tylko liczba osob, ktére go przeczytaja w catosci,

ale réwniez to, ilu uzytkownikéw zdecyduje sie wejsé w interakcje. Zeby
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zachecac czytelnikow, majac jednoczesnie Swiadomosc, ze tyllo niewielki

procent to robi, trzeba stworzy¢ do tego odpowiednie warunki.

Przede wszystkim nalezy szanowac swoje audytorium, co objawia sie na
szereg sposobow. Mozna kierowac do odbiorcéw pytania, ktére maja
sprowolowac pewne zachowanie, mozna dawac uzytkownikom podej-
mowac decyzje — np. odnosnie do tego, o czym beda kolejne tresci — dzie-
lkowac za wsparcie i to, ze s znami. Mozna od czasu do czasu publikowaé
posty, ktére maja celowo wywotac okreslong liczbe reakcji — np.: Za kazdg
reakcje wptace kwote X na cele charytatywne, Jesli post osiggnie X reakcji,
wykonam Y lub: Jesli polajkujesz post i napiszesz komentarz, otrzymasz
w odpowiedzi darmowy kontent. Ja nigdy nie bytem zagorzatym zwolen-
nikiem tego typu rozwiazan, jednak uwazam, ze czasami mozna z nich
lkorzystac.

Woracajac do kwestii pierwszej godziny: jesli zbudowalismy juz pewna re-
lacje ze swoim audytorium, nasza praca nie konczy sie na opublilkowaniu
posta. Przede wszystkim warto odpowiada¢ na komentarze, poniewaz
nieustannie sg one chetnie czytane, a poza tym wptywaja pozytywnie na
dziatanie algorytmu. Fakt falktem — nie da sie odpowiedzie¢ na wszystkie,
gdy publikuje sie duzo, a posty ciesza sie sporym zainteresowaniem. Na-
lezy jednak dbac o swoje audytorium i choéby w ten sposéb doceniac ko-
gos$, kto poswieca czas, decydujac sie skomentowac tres¢. Warto udziela¢
sie rowniez w postach statych czytelnikow, bo jest to forma wzajemnego

wsparcia.
Bardzo czesto zdarza sie, ze obserwujacy chca nieco skrocic¢ dystans —

piszac prywatne wiadomosci lub zapraszajac na spotkania. Dla mnie ten

obszar jest troche problematyczny. Z jednej strony nie chciatbym nikogo
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urazi¢, wiec staram sie odpowiadad. Z drugiej za$ — w szczytowych mo-
mentach dostaje tych wiadomosci tak duzo, ze nie daje rady odpisaé
wszystkim. Sensowna odpowiedz wymaga przemyslenia i czasu, wobec
czego uswiadomitem sobie, ze nie jestem w stanie reagowac za kazdym
razem. Niekiedy jest to odbierane jako bral szacunku, jednak gdyby go-
dzi¢ sie na wszystkie interakcje, calle czy spotkania — mogtoby to zajac ka-
lendarz na caty dzien. |a zreszta zdystansowatem sie od tego. Nieco ponad
rok temu usunatem ze stopki mailowej oraz innych ogdlnodostepnych
miejsc swéj numer telefonu. Komdrka dzwonita w zasadzie bez przerwy
i pomimo faktu, ze przez wiekszos¢ czasu byta wyciszona (tak, wpadtem
na to), nieustannie tworzyto sie tam czerwone tsunami nieodebranych
potaczen i wiadomosci. Nie wiem, czy to kwestia wychowania, czy ro-
dzaj efektu FOMO — w kazdym razie byta to jakas forma wewnetrznej
presji — ale zawsze w koncu oddzwaniatem. W efekcie okazywato sie, ze
niestety wielkszo$¢ tych rozmdw byta dla mnie strata czasu. Wobec tego
trzeba byto albo wystucha¢ rozmowcy, ktory byt uradowany faktem, ze
w koncu udato sie nawiazac kontakt, albo asertywnie probowac skonczyé
rozmowe, co momentami bywato trudne, a nawet nieprzyjemne. Skala
tego zjawiska oraz nadzoér nad kilkudziesiecioma spotkami, w ktérych
wiecznie co$ sie dzieje, sktonity mnie do tego, zeby powiedzie¢ ,stop”.
Zupetnie jednak nie spodziewatem sie, jak znaczaco ta niewielka zmiana
wptynie na mojg codzienna prace.

Przede wszystkim liczba niechcianych telefondw zmniejszyta sie o jakies
80%. Dzi$ tylko okreslone grono moze sie ze mna kontaktowac w ten
sposdb, a pozostatych zawsze grzecznie odsytam w pierwszej kolejnosci
do korespondencji mailowej. Nie odnotowatem, zebym cokolwiek przez
to stracit, bo jesli sprawa jest istotna dla obu stron — zawsze dojdzie do

lkontaktu.
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Okazato sie tez, ze rozmowy po uprzednim kontakcie mailowym s3
efektywniejsze. Kiedy kto$ najpierw napisze, w czym rzecz, mozna po
pierwsze, od razu odfiltrowac te tematy, ktdre zupetnie nie sa przedmio-
tem mojego zainteresowania, po drugie, przygotowac sie do rozmowy.
Ponadto umawiajac sie na telefon, wiem, ze obie strony maja na to czas
— nie tapie sie wtedy drugiej osoby w nieodpowiednim momencie, a to
bywa krytycznie wazne dla odbioru. Koniec koncow — odzwyczaitem
sie zupetnie od telefondw z zaskoczenia, co daje komfort zarzadzania

dniem.

Zaldadam, ze taka zmiana dla wielu moze nie by¢ problemem — dla mnie
w pewnym sensie byta. Uczono mnie, ze w biznesie to ja zawsze musze
by¢ dostepny dla innych, wiec miatem to wdrukowane w $wiadomos¢,
odkad pamietam. Dzi$, po latach, wiem, ze wazniejsze jest, bym szano-
wat swoj czas i skupiat sie na wtasnych priorytetach, nie marnujac go na
rzeczy, tore nie sa dla mnie istotne. Poczatkowo obawiatem sie skutlkow
takiego dziatania. Po czasie zdaje sobie sprawe, ze do pewnych rzeczy
trzeba dojrze¢. Dla mnie byta to jedna z nich i sprawdzita sie genialnie.

PODSTAWY ANALITYKI

Analizujac skuteczno$¢ postéw na LinkedInie, mamy do dyspozycji dwa
gtéwne kryteria. Pierwsze to liczba wyswietlen danego posta, a drugie —
liczba interakcji w postaci lajkow, komentarzy badz udostepnien. Teore-
tycznie wyglada to tak, ze im wiecej obserwujacych mamy, tym wieksze
zasiegi beda uzyskiwac nasze posty. Co do zasady jest to zgodne z prawda,

ale tal jak pisatem wyzej — LinkedIn to dos¢ wymagajace audytorium.
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W efekcie nawet majac zbudowanga pozycje, mozna opublikowaé post,

lktory wzbudzi razaco niskie zainteresowanie.

Klikajac wyswietlenia publikacji, mozemy sprawdzi¢, jak wyglada suma
naszych dziatan w podziale na: 7, 14, 28, 9o lub 365 dni. |a z reguty sku-
piam sie na przedziale miesiecznym, poniewaz jest on w mojej opinii

najbardziej miarodajny. Pytanie zasadnicze brzmi: ile to jest duzo?

Kilka przyktadéw z mojego podwérka:
posty na waski, specjalistyczny temat maja czesto kilkanascie
tysiecy wyswietlen;
posty o szerszej, bardziej generalnej tematyce — ok. 30 tys. wy-
Swietlen;
posty zasiegowe — minimum ok. 5o tys. wyswietlen;

najlepsze posty siegaja killkuset tysiecy wyswietlen.

To przyktadowe statystyki osoby majacej 45 tys. obserwujacych, ktéra
skupia sie na do$¢ waskiej tematyce.

Skutecznos¢ tresci
1221046 10 000
A 43,3% ostatnie 28 dni A 34,3% ostatnie 28 dni

Wyswietlenia v

150k
100k
50k

0

Przyktadowe statystyki z mojego profilu.
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Waznym punktem jest moim zdaniem stosunel interakcji do tacznych
wyswietlen. Najczesciej wynosi on 1—29,. Jesli zatem post polubito 500
0s0b, jego zasieg wynosi 50-100 tys. Znajomosc tej wartosci pozwala mi
mniej wiecej szacowadé, czego moge sie sumarycznie spodziewac.

KKazdy post da sie dos¢ doktadnie przeanalizowac dzieki panelowi anali-
tycznemu. Mamy tam do dyspozycji nieco wiecej danych demograficz-
nych, jak np. stanowiska, ktore zajmuja osoby wchodzace w interakcje,
wielkos$¢ firmy, w ktorej pracuja, delklarowana lokalizacja czy branza.
Osobiscie jednak nigdy nie przywiazuje do tego wiekszej wagi. Skupiam
sie jedynie na tym, czy to, co pisze, spotyka sie z aprobata i przeltada
na spore zasiegi oraz trafia do odpowiedniej grupy oséb. Zaktadam, ze
gdyby skrupulatnie analizowac¢ wszelkie dostepne dane, mozna by z nich
wyciagna¢ ciekawe wnioski, ktére beda przydatne w dalszej pracy. Nie
jest to jednal konieczne — nie kazdy jest data scientistem, da sie sku-
tecznie budowac swoj brand osobisty bez prowadzenia gtebokich analiz

ilosciowych.

SPOSOBY NAMONETYZACJE

Brand osobisty na LinkedInie mozna budowac¢ tylko dla pieniedzy. Tak
jak we wszystkich social mediach jest tu przestrzen do monetyzowa-
nia swoich tresci, jednak nie jest to tak bezposrednie ani oczywiste, jak
mogtoby sie wydawaé. Punktem wyijscia jest fakt, ze w odréznieniu od
innych platform LinkedIn nie pozwala w bezposredni sposéb zarabiaé na
wyswietleniach. Niezaleznie od tego, czy bedziemy ich mieli dziesiatki ty-

siecy, czy miliony — tylko za to, ze sg, nie czeka nas zadne wynagrodzenie.
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KKomercjalizacja sprowadza sie tu zatem gtdéwnie do sprzedazy produktéw
lub ustug swojemu audytorium oraz dziatan posrednich, ktore maja ge-

nerowac leady w obszarze prowadzonej dziatalnosci.

Produkty cyfrowe i ustugi sa dos¢ powszechne. Moga one przybierac réz-
ne formy, jednak na koniec dnia wszystko sprowadza sie do pewnego
zamknietego katalogu tych najpopularniejszych. Warto przez nie przejsc,

by uswiadomic sobie, czym sa:

E-BOOK - to obecnie niezwykle powszechna forma monetyzacji, bo, za-
ryzykuje stwierdzenie, tatwiej go napisac niz ksiazke. Z reguty jest on krot-
szy, ma wiele ilustracji i czesto tez dos¢ ogdlny charakter. Jednoczesnie,
co jest dla mnie pewnym paradoksem, potrafi by¢ znacznie drozszy niz
tradycyjna ksiazka — nierzadko przekracza cene 100 zt. Obecnie wydanie
e-booka jest zdecydowanie prostsze, niz byto to jeszcze kilka lat temu.
Majac napisany tekst, mozna samodzielnie go ztozy¢ za pomoca prze-
znaczonych do tego programow. Grafiki z powodzeniem da sie stworzyc,
uzywajac Al, a sprzedawaé mozna za posrednictwem prostych landing
page’y, bez tworzenia sklepu ani nawet zaltadania dziatalnosci. To nie-
zwylkle wazne, zwtaszcza w pierwszym okresie, kiedy uwaznie patrzy sie

na koszty.

KURS - kolejnym produktem sa kursy. Moga one okazac sie strzatem
w dziesiatke dla 0séb, ktore lepiej sie czuja, nagrywajac, niz piszac. Czesto
sg ztozone gtownie z formatu wideo — dominuje on nad stowem pisa-
nym. Mozna je przygotowywac z mysla o osobach, ktére startuja z dana
dziedzing, jak i na bardzo wysokim merytorycznie poziomie, dla waskiej
grupy ekspertow. Jedli wezmiemy do wspdtpracy profesjonalna firme,

Iktora zrobi za nas cata otoczke, to koszty przygotowania z reguty beda
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znacznie wyzsze niz w przypadku e-booka, jednak nie musza by¢. Wszyst-

lko zalezy od formatu.

WYSTAPIENIA - to droga dla 0séb, ktdre dobrze czuja sie na scenie. Im
bardziej rozpoznawalni jestesmy i im czesciej pojawiamy sie na réznego
rodzaju eventach, tym wieksza szansa, ze zaczniemy by¢ zapraszani na
wystapienia komercyjne. Moga by¢ to przemdwienia motywacyjne, wy-
lktady, warsztaty — form jest dos¢ sporo. Duzym plusem jest fakt, ze za
jedno wystapienie mozna otrzymac od kilku do kilkunastu tysiecy ztotych,
a nie ponosi sie zadnych bezposrednich naktadoéw, jak przy wspomnia-
nych e-bookach czy kursach. Z kolei minusem jest to, ze jesli wystepuje sie
czesto, wymaga to podrézowania. Zndw — sg osoby, ktérym to odpowiada,
a sa takie, dla ktorych ten problem bedzie nie do przeskoczenia. Jak wida¢,

to mocno indywidualne.

SZKKOLENIA - specyficzng forma wystapien sa szkolenia. Maja one ten
plus, ze mozna je realizowac wtedy, kiedy sami je zaplanujemy, i w miej-
scu, ktére nam odpowiada. Nie musimy by¢ zalezni od zewnetrznych
eventdw. Chcac szkoli¢, trzeba jednak do$¢ mocno sie do tego przygoto-
wac, bo o ile klasyczny power speech trwa ok. 20 minut, o tyle szkolenie
najczesciej zajmuje juz kilka godzin. Jesli promujemy sie jako eksperci
w danej dziedzinie, to oczekiwania sa wysokie, w zwiazlku z czym nie
mozemy zawie$¢ swojej spotecznosci. Wszystlko, od sali po prezentacje,
powinno by¢ na wysolkim poziomie, wiec trzeba wtozy¢ w to sporo pracy.

Ma ona jednak bardzo wdzieczny charakter.
KONSULTACJE - te nastawione sa na indywidualne potrzeby przedsta-

wicieli naszego audytorium. O ile na szkoleniach przekazujemy wiedze

0golng, o tyle podczas konsultacji pomagamy rozwiazywac konkretne
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problemy. Trzeba zawsze poswieci¢ czas na przygotowanie sie do spo-
tkania, przeanalizowanie sytuacji, w ktorej dany klient sie znajduje, wy-
notowanie pytan. Nierzadko wktada sie w to znacznie wiecej pracy niz

w sama konsultacje, wiec czas ten nalezy wkallkulowaé w cene.

POSTY SPONSOROWANE - to rozwiazanie jest dostepne dla twdrcéw
z najwiekszymi zasiegami. W tym przypadku trudno pozyskac klientow
samodzielnie — z reguty wyglada to tak, ze jakas marka jest zaintereso-
wana wspotpraca, poniewaz chce dotrze¢ do grupy docelowej, ktéra nas
obserwuje. Tego typu post nalezy oznakowac jako post sponsorowany lub
wspotprace z marka — LinkedIn ma taka opcje, wystarczy ja zaznaczyc,

aby by¢ w zgodzie z obowiazujacym prawem.

WIRTUALNE KKAWY - to rozwigzanie, ktore staje sie coraz popularniej-
sze, poniewaz pozwala monetyzowac tresci, ktore tworzy sie na co dzien,
bez zadnego dodatkowego zaangazowania. Zamiast sprzedawad, daje sie
swojej spotecznosci mozliwos¢ odwdzieczenia sie za twdrczos¢ poprzez
wptacenie niewielkiej kwoty, np. 20 zt. W efekcie czytelnicy doceniaja
autora za catoksztatt jego dziatan, przekazujac mu darowizne. W Polsce
najpopularniejszym narzedziem stuzacym do tego celu jest buycoffee.to,

gdzie mozna sie nieodptatnie zarejestrowac i od razu dziatac.

PRODUKTY WEASNE — warto wspomniec jeszcze o catej kategorii pro-
duktéw zwigzanych z tym, co tworzymy. Klasycznym przyktadem sa
np. noze lub przepisy sprzedawane przez szefa kuchni czy prompty do
ChatGPT od speca w obszarze Al. W tym zakresie ogranicza nas wytacz-
nie wyobraznia. Bedac elcspertami w danej dziedzinie, sami powinnismy
wiedzie¢ najlepiej, co mozemy zaoferowad swojej spotecznosci. Wystar-

czy sie przetamac i zacza¢ produkowac.
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Istnieje jeszcze kilka innych drog monetyzacji - jak cho¢by ORGANIZA-
CJA MASTE RMINDOW, WYSYLKA PLATNEGO NEWSLETTERA CZY
TWORZENIE ZAMKNIETYCH GRUP - lecz te, ktére wskazatem, wydaja
mi sie najpowszechniejsze i najbardziej dostepne. Wszystko, co zostato
opisane dotychczas, to formy bezposredniej komercjalizacji naszej twor-
czosci. Rownie istotny aspelt stanowi jednak monetyzacja posrednia,
na ktdrej ja skupiatem sie przez lata. Jest to prosty mechanizm polega-
jacy na tym, ze skoro budujemy wizerunek eksperta w danej dziedzinie,
a jednoczesnie gromadzimy wokot siebie zaangazowana spotecznosc,
to istnieje duza szansa, ze jedli ktos z naszych czytelnikdw bedzie miat
potrzebe zwigzana z nasza branza, zgtosi sie wtasnie do nas. W efekcie
nasza tworczo$¢ staje sie narzedziem do generowania leadéw. Doskonale
sprawdza sie to w branzy ustugowej. Prawnicy, marketingowcy, specjalisci
od medidéw spotecznosciowych — to grupy, w ktérych wrecz naturalnie
buduje sie zainteresowanie wtasnymi ustugami. Kluczowa role tutaj od-
grywa sam kontent, bo bedac ekspertem od memow o kotach, trudno

sprzedawac¢ ustugi.

Wedtug moich do$wiadczen wazne jest tez to, ze samo promowanie siebie
jako eksperta absolutnie nie gwarantuje kontraktu. Sprawia, ze ktos wy-
syta zapytanie, chetnie umawia sie na calla, ale reszta to juz czysta praca
sprzedazowa. Jesli stawki sa nierynkowe, oferta — kolokwialnie méwiac
— staba, a podejscie do klienta gwiazdorskie, najpewniej nic z tego nie
bedzie. Innymi stowy nasza pozycja pomaga nam wygenerowac leady,

lecz konwersja ich na sprzedaz to juz tradycyjna praca do wykonania.
Warto tez zdac sobie sprawe, ze brand osobisty z czasem pozwala zarabiac

znaczace kwoty. Poczatkowo zarabianie ma charakter incydentalny. Pézniej

pieniadze te moga jednak stanowic sowity dodatelk do pensji, a czasem
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druga pensje lub jej wielokrotnos¢. Oferujac kilka produktow, takich jak
np. kursy, e-booki, konsultacje, a do tego jeszcze wystepujac, mozna zyskaé
spokojnie dodatkowych kilka, kilkanascie tysiecy ztotych miesiecznie. Wy-
maga to jednak czasu oraz konselkwenciji.

RANKINGI POPULARNOSCI NA LINKEDINIE

Rankingi budza wiele skrajnych emocji. Ich zatozenie jest proste — ustali¢
okreslong metodyke i na jej podstawie ocenic site brandu osobistego. Ta
z kolei najczesciej jest po prostu suma efelctow, jakie osiagaja poszczegol-
ne publikacje. Sam wielokrotnie wystepowatem w tego typu rankingach
w zakresie najbardziej wptywowych osob zaréwno w swojej branzy, jak
i na catym polskim LinkedInie. Poczatkowo byto to dla mnie zaskoczenie,
pdzniej nieco przywyktem. Jak sie odnosi¢ do tego rodzaju rankingdw?
Osobiscie uwazam, ze znalezienie sie w nich jest wyrdznieniem — mito
sie dowiedzie¢, jak bardzo mysli, ktore wystulkuje sie na klawiaturze,
rezonuja ze spotecznoscia LinkedIna. Jesli ktos skrupulatnie buduje swoj
wizerunek od podstaw, jest to pewne osiagniecie na tej ptaszczyznie. Ab-
solutnie nie widze nic ztego w tym, zeby chwali¢ sie faktem wystapienia

w tego typu zestawieniu.

To, przed czym warto przestrzec, to tendencja do ciagtego poréwnywania
sie. Czesto obserwuije, ze ludzie z uporem maniaka analizujg inne profile
i co chwila przyréwnuija to, co sami napisali, do tresci innych. Uwazam,
Ze nie jest to dobra Sciezka. Mozna obserwowac trendy, inspirowac sie
uzytkownikami i tym, co tworza, ale trzeba przy tym wszystkim pamieta¢,
ze nie ma dwéch takich samych profili. Ludzie majg inne cele, do ktorych
osiggniecia daza w mediach spotecznosciowych, pisza o réznych rze-
czach, i to w rozny sposob. Moja rekomendacja jest taka, zeby skupiac sie

na wtasnej tworczosci i audytorium, ktére zbudowalismy. To, ze ktos ma
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wiecej polubien czy wyswietlen, wcale nie oznacza, ze potrafi wyciagnac

dla siebie co$ wiecej z LinkedIna.

Do rankingdw warto zatem podchodzié z dystansem. To, ze znalaztem sie
wsrdd najbardziej popularnych oséb na tej platformie, méwi tylko, ze od-
biorcy chetnie czytaja moje teksty. Nic wiecej. Czesto spotykam sie z tym,
ze ludzie dopowiadajg sobie rozmaite rzeczy, opierajac sie na wtasnych
asocjacjach: Skoro on sie tutaj znalazt, to na pewno... — i zaczyna sie dtuga
lista wyobrazen. Pamietajmy, ze nie da sie pozna¢ ludzi na podstawie ich
dziatalnosci publicystycznej — to kreacja, niezaleznie od tego, jak bardzo

sg autentyczni. Trzeba zachowywac zdrowy rozsadek.

WYKORZYSTANIE Al

Znamy dzi$ dziesiagtki sposobdw, w jakie mozna wykorzysta¢ Al do bu-
dowy brandu osobistego na LinkedInie. Osobiscie staram sie do tego
podchodzi¢ zdroworozsadkowo (przynajmniej tak mi sie wydaje) — z jed-
nej strony korzystam z dobrodziejstw sztucznej inteligencji, z drugiej
za$ pamietam, po co to robie. Trend, ktory coraz czesciej obserwuie, to
zrzucenie 99% pracy na generatywne Al. W tym celu ludzie przerzucaja
sie promptami, ktore maja sprawi¢, ze narzedzia takie jalk ChatGPT
beda pisa¢ posty badz parafrazowac tresci stworzone przez inne osoby.
Rozumiem, dlaczego decyduja sie to robi¢ — niemal cata praca wyko-
nywana jest za nich, wszystko opiera sie albo na dziataniu komputera,
albo na zastugach innych. Nawet odpowiedzi na komentarze udzielane
sa w ten sposob. Jesli to dziata — mozna zebra¢ owoce bez uprzedniego

wysitku. Ja na dzi$ jestem przeciwny tego typu postepowaniu. Uwazam,
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ze najbardziej warto$ciowe tresci to te, ktore powstajg w wyniku naszej

subiektywnej obserwacji rzeczywistosci. Sa one oryginalne i autentyczne.

Al da sie jednal wykorzystaé na szereg innych sposobdw, i falktycznie

moze by¢ ono przydatne. Kilka przyktadow:

1.

2,

Korekta — to funkcja, ktdra przydaje sie zwtaszcza na poczatkowym
etapie pisania. Jesli mamy watpliwosci odnosnie do poprawnosci na-
szych tekstow, mozemy wylkorzystac rézne narzedzia, ktore przepro-
wadzaja korekte tresci. Niekoniecznie stosowatbym to np. do zmiany
stylu, jednak do poprawy bteddw jezykowych — jak najbardziej.
Obrazy - zamiast uzywac wyzej wspomnianych bankéw zdje¢,
mozemy generowac unikalne obrazy. Zapewni nam to wyjat-
lkowos¢, bo nie bedziemy powiela¢ wykorzystanego juz 5o razy
zdjecia, i da mozliwos¢ dobrego odwzorowania tego, co chcemy
pokazac.

Infografiki — w zasadzie mozna bytoby odnies$¢ sie do nich przy
okazji omawiania obrazéw, jednak infografiki sa na tyle istotne,
ze warto poswiecic¢ im odrebny punkt. Wciaz ciesza sie one duza
popularnoscia. W przesztosci trzeba byto poswieci¢ godziny na
ich samodzielne wykonanie (jesli miato sie takie umiejetnosci) lub
zlecato sie to grafikom. Dzi$, nie majac wiedzy ani zdolnosci, mozna
z tatwoscia przeobrazi¢ tekst w profesjonalnie wygladajaca grafike,
co jest niezwylkle przydatne.

Analiza - to cielkawa funkgcja, dzieki ktérej jesteSmy w stanie w bar-
dziej skrupulatny sposéb bada¢ poczytne tresci i wyciagad z tego
nieoczywiste wnioski. Szukajac podobienstw na wiekszych zbiorach
danych, jestesmy w stanie dojs¢ do niezwykle ciekawych konlluzji,
l<tore pomoga nam w pisaniu, a ktore trudno bytoby zaobserwowac

za pomoca tradycyjnej weryfikacji.
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S.

Informacje — mozemy wylkorzystywaé narzedzia réwniez do tego,
by sprawdzac informacje, opinie itd. Czasem, gdy dtuzej gtowimy
sie nad jakim$ tematem, jest to niezwylkle przydatne, pozwala nam
szybciej dotrze¢ do pewnych rzeczy. Jednak pamietajmy, ze odpo-
wiedzi nie s3 w 100% wiarygodne, wiec trzeba tez opierac sie na

dodatkowych zrédtach.

PLAN DZIAEANIA

W budowie brandu osobistego wazny jest pierwszy krok. Nie warto po-

Swiecac¢ miesiecy na analizy i dywagacje. Zdecydowanie lepiej przygoto-

wac kluczowe zatozenia i przejs¢ do aktywnego dziatania. Poczatki bywaja

trudne, dlatego zeby nieco je sobie utatwi¢, skorzystaj z ponizszego planu.

To 10 krokéw, dzieki ktérym ptynnie przejdziesz od koncepcji do pierw-

szych publikaciji.

1.

3.

Odpowiedz na pytania, kim chcesz zosta¢ w sieci i co chcesz z tego
uzyskac¢ w dtugim terminie.
Wybierz killkanascie profili, z podziatem na te, ktére sa Twoja kon-
lkurencja, oraz te z innych sektoréw, ktére Cie inspiruja. Przesledz
doltadnie, co i jak pisza.
Przygotuj swoj profil — uzupetnij tresci i zamies¢ rzeczy, ktdre beda
spojne z Twoja strategia dziatania.
Zapros znajomych i osoby, ktore chcesz mie¢ w swojej grupie — to
oni beda Twoim pierwszym audytorium.
Przygotuj prosty konspekt tego, jalk chcesz dziataé. Uwzglednij:
kiedy bedziesz pisac,
jak czesto zamierzasz publikowac,

w jakich godzinach chcesz to robic,
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jakiego rodzaju tresci bedziesz zamieszczac,
jakich formatéw masz zamiar uzywac.

6. Stworz edytowalna notatke, w ktorej bedziesz zapisywac pomysty
na posty. Na poczatek przygotuj 10 propozyciji.

7. Jeslijestes w stanie podjac challenge, zacznij pisac codziennie. |ezeli
wolisz zredulkowac te czestotliwos¢, wybierz, ile razy w tygodniu
bedziesz pisa¢, i zacznij to robic.

8. Po zamieszczeniu posta wchodz w interakeje ze swoja spoteczno-
$cig. Zadawaj pytania, odpowiadaj na komentarze.

9. Mierz skuteczno$¢ postow — sprawdzaj, co tworzy Ci sie najlepiej
i ktore z formatow czy tresci najbardziej zblizaja Cie do osiggniecia
celu. Analizu;j.

10.Dziataj konsekwentnie i ciesz sie owocami swojej pracy. Cierpli-

wosci — przyjda z czasem.
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Zanotuj najwazniejsze zatozenia dla Twojego planu dziatania.
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inkedIn moze by¢ fascynujaca przygoda. Ta z pozoru prosta platforma

do komunikacji zawodowej niejednokrotnie staje sie poczatkiem cze-
gos$ wielkiego. Sa ludzie, ktorzy dzieki niej zmienili swoje zycie, np. rzucili
prace w korporacji, by zy¢ z pisania i wtasnych produktéw cyfrowych.
Inni zupetnie odwrotnie — znalezli prace marzen i otworzyli sobie droge
do dalszego rozwoju. Sa tez jednal tacy, ktérych ta platforma pograzyta.
Nie poradzili sobie np. z ciagta krytyka i hejtem, co odbito sie na ich sa-
moocenie, a tym samym na zdrowiu psychicznym. Moim zdaniem warto
zachowac w tym wszystkim pewien dystans. Musimy pamietac, ze niestety
bardzo czesto nasi obserwujacy, stali czytelnicy naszych tresci, bywaja
bezwzgledni. Jako twdrcy budujemy sobie wyobrazenie, ze kto$ na nas
czeka, ze udato nam sie zbudowac relacje i gdy zajdzie taka potrzeba —
bedziemy mogli liczy¢ na wsparcie. Tymczasem kiedy dochodzi do jakiejs
afery, sprzymierzency niezwykle tatwo przechodza w role antagonistow
i dotaczaja do grona krytylkdw, majac ucieche ze wspdlnego linczu. Co
ciekawe, po pewnym czasie znéw wracaja do poprzedniej roli. To, co nam,
twdrcom, potrzebne jest jalk tlen, to wtasnie ow dystans i zrozumienie

relacji na linii autor—odbiorca: tego, ze ma ona charalkter instrumentalny
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i kazda ze stron liczy w niej na wtasne korzysci. Przyjecie tej prawdy do
wiadomosci potrafi oszczedzi¢ wielu zawodow i utatwia caty proces bu-

dowania marki osobistej.

By osiagnac zatozony przez siebie cel na tej platformie, kkluczowa jest kon-
sekwencja w dziataniach. Oczywiscie tatwiej jest, gdy startujemy z pozycji
autorytetu, bo ta w naturalny sposob budzi zainteresowanie audytorium,
lub gdy mamy pewien warsztat. Jednak zadna z tych rzeczy nie jest nie-
zbedna. |esli bedziemy konsekwentnie i regularnie poswiecacé wtasny czas,
zdazymy sie wszystkiego nauczyc. Tworzenie tresci, w ktorych obserwu-
jacy widza wartosc, sprawi, ze ci wybacza nam niedociagniecia. Poza sa-
modyscyplina wazna jest tez cierpliwo$¢, bo trudno tu o overnight success,
potrzebne sa miesiace. Jednal jesli nasze tresci beda unikalne, zaintere-
sowanie zobaczymy niezwykle szybko, to zas motywuje do dalszej pracy.

Ta ksiazka to zaledwie przedsmak tego, co warto wiedzie¢. Kazdy z wat-
lkéw tu poruszonych mozna zgtebiaé niezaleznie, bo jest duzo ciekawych
— zwtaszcza anglojezycznych — materiatow na ten temat. Jednocze$nie
jest ona przyltadem tego, co potencjalnie Cie czeka, jesli Ci sie uda. To
witasnie dzieki systematycznemu publikowaniu doszedtem do wniosku,

ze chce jg napisad, i to tez zrobitem.

ZYCZE WYTRWALOSCI | DO ZOBACZENIA NA LINKEDINIE.
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Czas nawspolng kawe

Skoro jestes w tym miejscu to znaczy, ze udato Ci sie znalez¢ wartosc
w mojej ksiazce, bo inaczej dawno juz zalegataby na dyslku. Jesli zdecydu-
jesz sie na pierwszy krok w swojej twérczosci — dzieki tej pozycji moze i Ty

dojdziesz do milionowych zasiegow. O

Wielu czytelnikow postawito mi juz wirtualna
lkawe jalko wyraz wdziecznosci za zdobyta wie-
dze. Dotacz do nich — wesprzyj mnie w popula-
ryzacji informacji nt. LinkedIna oraz marki oso-
bistej i wspolnie sprawmy, by ta pozycje trafita
do jak najszerszej grupy osob! |ak to zrobic?

1. Zeskanuj kod QR lub wejdz na
www.buycoffee.to/szymonjaniak
2. Wybierz kawe

3. PotwierdzZ i gotowe

Udowodnij, ze warto tworzy¢ nawet bezptatne

tresci, bo dobro zawsze wracal

Dziekuje za Twoje wsparcie.
Szymon Janiak
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Skuteczne budowanie brandu osobistego na LinkedInie to ztozona ma-
teria, ktora mozna analizowac z wielu stron. Jak ma sie ona do tworzenia
komplelkksowych strategii marketingowych? Czy wystapienia publiczne
odgrywaja w niej istotna role? Na co warto zwrdcic¢ uwage z perspektywy
prawnej? Chcac odpowiedziec na te oraz szereg innych pytan, zaprosi-
tem grono ekspertow, by kazdy z nich mogt przedstawi¢ wtasny punkt
widzenia. Zacznijmy od wirtualnych kaw, ktdre zapewne u wielu z Was

zdazyty wzbudzi¢ ciekawosc.

AUTENTYCZNOSC NA LINKEDIN - CZY TWOJA
SPOLECZNOSC JEST GOTOWA POSTAWIC CI KAWE?

W erze, gdy LinkedIn coraz czesciej staje sie miejscem prezentowania
wyidealizowanych sukceséw, autentycznosc nabiera wyjatkowe-
go znaczenia. W srodowisku, gdzie wiele osob skupia sie na kreowaniu
perfekcyjnego wizerunku, pokazywanie prawdziwego siebie moze by¢
lcluczem do wyrdznienia sie i budowania silnej marki osobistej. We wstepie
tej ksigzki, Szymon napisat, ze nalezy doceniaé wtasne osiggniecia z czym
sie w petni zgadzam. Dodatbym jeszcze, ze nalezy pozwoli¢ takze innym,

by te osiagniecia docenili...
Badania psychologiczne wskazuja, ze szczerosc i otwarto$é pozytywnie

wptywaja na zaufanie oraz relacje miedzyludzkie. W $wiecie biznesu oso-

by prezentujace sie autentycznie buduja trwalsze i bardziej wartosciowe
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wiezi. Na LinkedIn, gdzie nie brakuje tresci nastawionych na autopro-
mocje, autentyczno$¢ moze przyciagnaé prawdziwe zainteresowanie
i zaangazowanie. Faktem jest, ze czesto, zwtaszcza na poczatku swojej
dziatalnosci, tworcy udostepniaja wartosciowe tresci catkowicie bezptat-
nie. Dla wielu odbiorcéw stanowig one ogromna wartos¢ — dostarczaja
wiedzy, inspiracji czy nowych perspektyw. Tworcy inwestuja swoj czas
i energie, dzielac sie doswiadczeniem bez oczekiwania na bezposrednia
gratyfikacje. W obliczu dominacji powierzchownych tresci warto umozli-
wic spotecznosci okazanie wdziecznosci i dobrowolne wsparcie tworcow

za ich autentyczng prace.

Bezposrednie zaangazowanie ze strony spotecznosci moze by¢ dla
tworcdw niezwylkle cenne. Nie tylko pomaga pokryé koszty zwigzane
z tworzeniem tresci, ale talkze wzmacnia wiez z odbiorcami, stanowiac
potwierdzenie, ze to, co tworzymy, ma realne znaczenie dla innych. Mo-
tywuje do dalszej pracy i wskazuje kierunek, w ktérym warto podazac,
dostarczajac tresci najbardziej cenione przez spoteczno$¢. W swiecie
petnym informacji i interakcji na bardzo ptytkim poziomie, prawdzi-
we wsparcie odbiorcoéw staje sie miarg sukcesu twércy. Otrzymywanie
finansowego wsparcia pozwala zweryfikowac, czy nasza praca jest nie
tylko zauwazalna, ale tez na tyle ceniona, by inni chcieli nas wspierac.
To sygnat, ze nasze treSci wywieraja rzeczywisty wptyw i sa postrzegane

jako wartosciowe.

Tutaj z pomoca przychodzi serwis BuyCoffeeTo, stworzony z mysla
o umozliwieniu prostego i bezposredniego wsparcia dla tworcoéw przez
ich spotecznosé. Platforma pozwala przekaza¢ drobna darowizne w po-
staci ,wirtualnej kawy”, co jest nie tylko forma finansowego wsparcia, ale

przede wszystkim wyrazem uznania i motywacja do dalszego tworzenia.
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Dlaczego wtasnie wirtualna kawa? Poniewaz to uniwersalny symbol chwi-
li relaksu, gestu wdziecznosci i niewielkiego, ale znaczacego wsparcia.
Wreczajac komus wirtualna filizanke kawy przez buycoffee.to, podkresla-
my, jak bardzo cenimy czyjas prace. Kawa symbolizuje ciepto i przyjazny
gest — co$, co robimy dla kogos$, kogo naprawde cenimy. Choc to niewiel-
lka suma, gdy wiele osob postanowi ,postawié kawe” moze to przyniesé
tworcy wymierne korzysci finansowe. W buycoffee.to rozumiemy, ze wielu
tworcdw dziata z pasji i pragnie dzieli¢ sie swoja wiedza w sposob szcze-
ry. Dlatego stworzylismy platforme, ktéra pozwala spotecznosci wyrazié
wdzieczno$é w naturalny i autentyczny sposob. ,Postawienie kawy” jest
wiec nie tylko wsparciem finansowym, ale przede wszystkim serdecznym

podziekowaniem za autentyczne zaangazowanie.

Warto zwrdci¢ uwage na pozytywny wptyw takiego wsparcia na relacje
miedzy twdrcami a ich spotecznoscia. Projekty wspierane przez wiele
0sob drobnymi kwotami czesto zyskuja wieksze zaangazowanie i lo-
jalnos¢ odbiorcow. Umozliwienie spotecznosci bezposredniego wspar-
cia moze wzmocni¢ wiezi i zwiekszy¢ interakcje oparte na wzajemnym

uznaniu.

Budowanie marki osobistej to nie tylko prezentowanie sukceséw, ale
przede wszystkim tworzenie wartosci dla innych i nawiazywanie szcze-
rych relacji. Dzielac sie wiedza, doswiadczeniami i inspiracjami, mozemy
przyciagnac spotecznos¢, ktdra doceni nasz wktad i bedzie chciata ak-

tywnie uczestniczy¢ w naszej drodze zawodowe;.
Czy Twoja spotecznosc jest gotowa ,postawi¢ Ci kawe”? Daj im taka

mozliwos¢ i przekonaj sie, jak wartosciowe moga byc¢ relacje oparte

na wzajemnym wsparciu i zrozumieniu. Dzieki temu nie tylko zyskasz
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dodatkowa motywacje, ale takze lepiej poznasz potrzeby i oczekiwania
swoich odbiorcow, co pozwoli Ci tworzyc tresci jeszcze bardziej odpowia-
dajace ich zainteresowaniom.

Piotr Kedzia, CEO Buycoffee.to
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PODKREC SWOJ WZMACNIACZ

arka osobista jest jak dobry wzmacniacz audio. Jego celem nie jest
Mprzek’ramywanie dzwiekéw, ktore ma odtwarzac, tylko takie ich za-
granie, zeby byty jalk najlepiej styszalne i dostrojone do tego, kto jest ich
adresatem. Inaczej ustawimy potencjometry na wzmacniaczu dla ceniacego
otulajacy spokdj fana smooth jazzu, a inaczej dla wielbiciela gtosnego roc-
lka. Umiejetnosc¢ kreowania marki osobistej nie jest wiec sztuka tworzenia
wymyslonego, sztucznego wizerunku, lecz wzmocnieniem tych cech, umie-

jetnosci i wartosci, z ktdrymi chcemy by¢ kojarzeni.

Jednym z najlepszych narzedzi do tego celu, sa wystapienia publiczne.
Umozliwiaja one méwcom zaprezentowanie swojej wiedzy, kompetenc;ji
oraz doswiadczenia. Dobrze przygotowana prelekcja pokazuje, ze dana
osoba jest ekspertem w swojej dziedzinie i potrafi przekazac¢ informacje
w sposoéb zrozumiaty dla réznych grup odbiorcéw. Co wiecej, umiejet-
nos¢ reagowania na pytania z sali i prowadzenia dynamicznej dyskusji
wzmacnia postrzeganie moéwcy jako osoby kompetentnej i pewnej siebie.
Dla stuchaczy, obecnos¢ na scenie réwna sie czesto uznaniu danej osoby
za autorytet, co przektada sie na wzrost wiarygodnosci marki osobiste;.
Warto tez zauwazy¢, ze liderzy o wysokim poziomie komunikatywno-
$ci, oszlifowanej podczas wystapien publicznych, maja wielsza tatwosc
i umiejetno$¢ motywowania zespotu, a takze budowania pozytywnej at-

mosfery w miejscu pracy.
KKonferencje, seminaria czy warsztaty przyciagaja uczestnikdw z réznych
branz, umozliwiajac méwcom dotarcie do nowego audytorium. Dodatko-

wo, dzieki mediom spoteczno$ciowym i streamingowi online, wystgpienia
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te moga by¢ ogladane przez tysigce ludzi na catym Swiecie, co zwieksza
zasieg marki osobistej. Kazdy udziat w prestizowym wydarzeniu jest jed-
noczesnie forma promociji, pozwalajac na umacnianie swojego wizerunku

jalko osoby aktywnej i zaangazowane;j.

Dziatalnos¢ publiczna w charakterze mowcy kreuje postrzeganie danej
osoby jako lidera opinii. Regularne wystapienia na tematyczne konferen-
cjach czy prowadzenie paneli dyskusyjnych buduja wrazenie, ze méwca
nie tylko sledzi najnowsze trendy, ale rowniez sam je wyznacza. Wysta-
pienia publiczne, co oczywiste, przyczyniaja sie do budowania wizerunku,
ale takze, co nie mniej wazne - do rozwoju osobistego. Kazdy ,speech”
to okazja do doskonalenia umiejetnosci komunikacyjnych, takich jak ja-
sne wyrazanie mysli, panowanie nad emocjami czy zarzadzanie czasem.
Te kompetencje sa nieodzowne w procesie budowania marki osobiste;j,
poniewaz pozwalaja na efektywniejsze nawiagzywanie relacji i angazowa-
nie stuchaczy. Co wiecej, doswiadczenie zdobyte na scenie moze zostac
wylkorzystane w innych sytuacjach zawodowych, takich jak negocjacje
czy wystapienia medialne.

Inwestowanie czasu i energii w rozwdj kompetencji zwigzanych z publicz-
nymi wystapieniami, to klucz do sukcesu w procesie budowania marki
osobistej. Pozwala na umocnienie wiarygodnosci, zwiekszenie widoczno-
$cioraz kreowanie autorytetu w swojej dziedzinie. Dzieki tym dziataniom
mowca staje sie nie tylko rozpoznawalnym specjalista, ale rowniez osobg,
itora inspiruje innych i wyznacza standardy w branzy. Dlatego warto za-
przyjaznic¢ sie z mikrofonem i sceng, nawet jesli ktos nie planuje w najbliz-
szej przysztosci zostac prowadzacym ,Familiade”.

Marcin Prokop, ambasador agencji méwcéw Powerspeech
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LINKEDIN JAKO NARZEDZIE W REKACH
LIDERA - SAMEMU CZY Z POMOCA?

inkedIn to dzi$ wiecej niz platforma rekrutacyjna. To przestrzen, gdzie
firmy i liderzy buduja swoj wizerunelk. Kazda aktywno$¢ — post, komen-
tarz, udostepnienie — moze dotrze¢ do tysiecy oséb: klientow, partneréw,
inwestorow czy pracownikéw. LinkedIn to takze skuteczne narzedzie

wptywu na opinie publiczna.

Badania Sproutsocial pokazuja, ze 819 0sob uwaza, iz CEO powinien ko-
munikowac¢ wazne wydarzenia w biznesie. Dla 229, millenialséw alktywnosé
lideréw w social media to powdd do aplikowania do firmy, a 69% pracow-
nikow oczekuje, ze ich szef bedzie aktywny w mediach spotecznosciowych.

LinkedIn staje sie liderem zawodowych dyskusji, zastepujac pod tym
wzgledem Twittera. Aktywnosé na platformie rosnie. Przyktadem sa glo-
balni liderzy: Satya Nadella (Microsoft, 11 mln obserwujacych) czy Jamie
Dimon (JPMorgan, 2 min). W Polsce liderami sa Rafat Brzoska (InPost,
296 tys.) i Szymon Szczesniak (CodeTwo, 168 tys.).

Na poczatku 2024 r. LinkedIn w Polsce miat 6,7 min uzytkownikéw, co
oznacza 229, wzrost rolc do roku. Ponad 290 tys. z nich to osoby z tytu-

|n

tami ,wtasciciel”, prezes” czy ,zatozyciel”. To okoto 4,3% obecnosci CEO,

co odpowiada trendom w UE i USA.
DLACZECO WARTO DZIALAC?

Zasiegi LinkedIn podwoity sie w ciggu dwodch lat i moga rywalizowaé

z mediami gtéwnego nurtu. Dla wielu CEO to szansa na bezposrednia
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lkomunikacje z odbiorcami. Jednak napiete grafiki lideréw — spotkania,
negocjacje, zarzadzanie — czesto utrudniaja systematyczna aktywnosé
na platformie. Tymczasem przemyslana obecno$¢ na LinkedIn wspiera
reputacje i wyniki biznesowe.

JAK POMOC CEO NA LINKEDIN?

Gtownym wyzwaniem jest zachowanie rownowagi miedzy profesjona-
lizmem a autentycznoscia. Zbyt korporacyjne posty odstraszaja, a zbyt
luzne moga zaszkodzi¢ wizerunkowi. Zewnetrzni specjalisci lub agencje,
dzieki doswiadczeniu, moga przygotowac tresci spojne z wartosciami fir-

my, zachowujac indywidualny styl lidera.

OD CZEGO ZACZAé WSP()I'.PRACE Z ACENCJAPR (6 KROK()W)?
1. Strategia komunikacji
Pierwszym krokiem jest okreslenie celow: czy chodzi o pozyskanie
klientow, budowanie marki eksperckiej, czy wzmocnienie wizerun-

lku pracodawcy? Strategia LinkedIn powinna wspierac te dziatania.

2. Audyt i optymalizacja profili
Agencja analizuje istniejace profile, dba o ich spojnos¢ z warto-
Sciami organizacji i sugeruje optymalizacje — od zdjecia, przez
nagtowek, po sekcje ,O mnie”. Istotne sa stowa kluczowe, ktdre
pomagaja w pozycjonowaniu.

3. Tworzenie tresci
Liderzy maja wiedze, ale czesto brak im czasu na jej opracowanie.
Agencja moze tworzy¢ posty, artykuty czy filmy, proponujac tematy
zgodne z trendami i atrakcyjne dla odbiorcéw.
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4. Moderacja i interakcja
Sama obecnosc¢ to za mato. Kluczowa jest alctywnosc — odpowia-
danie na komentarze, prowadzenie dyskusji, reagowanie na opinie.
Dzieki temu profil staje sie dynamiczny i angazujacy.

5. Zarzadzanie kryzysowe
Kontrowersyjne opinie czy negatywne komentarze moga wpty-
nac na wizerunek. Agencja PR ma kompetencje w zarzadzaniu
sytuacjami kryzysowymi, doradzajac i podejmujac odpowiednie
dziatania.

6. Szkolenia
Nawet jesli agencja samodzielnie prowadzi profil CEO, wazne jest,
by lider rozumiat zasady personal brandingu i potrafit samodzielnie

publikowac tresci, zachowujac spojnosé z wizerunkiem firmy.

PODSUMOWANIE

W Swiecie biznesu, gdzie licza sie zarowno kompetencje, jak i relacje,
regularna obecnos$¢ na LinkedIn staje sie jednym z najskuteczniejszych
sposobow na wyrdznienie sie wsrdd konkurencji oraz nawigzywanie war-
tosciowych kontaltow.

A przeciez czas to pieniadz — dlatego oddanie czesci dziatan w rece do-
Swiadczonych specjalistow jest opcja aby wtasciciel firmy skupit sie na
tym, co najwazniejsze: rozwoju biznesu i budowaniu dtugofalowej prze-

wagi rynkowe;j.

Norbert Ofmanski

Konsultant Public Relations, On Board Think Kong
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NIE POTRZEBUJESZ PtACIC ZA INFLUENCEROW. TY
JUZ ICH ZATRUDNIASZ!

inkedIn to juz od dawna nie tylko platforma do dzielenia sie aktuali-
Lzacjami z zycia zawodowego, poszukiwania pracy czy nawiazywania
lkontalktow. To narzedzie, ktore stato sie strategicznym miejscem budo-
wania personal brandingu.

Mozna to wszystko robi¢ na ,wtasny uzytel” ale skoro na LinkedIn wiele
z nas opatruje swoje profile podpisem: [Nazwa stanowiska] w [Firma], to
warto, by podmiot z drugiego nawiasu tez mogt skorzystacé z potencjatu,
jaki daje elspozycja w tym medium.

DLACZEGO WARTO ZACHECAé PRACOWNIKOW DO ROZWOJU
ICH PERSONAL BRANDINGU?

Pracownicy i pracowniczki firmy sa pierwszymi i najlepszymi ambasa-
dorami pracodawcy. Ba, mozna powiedzie¢ wiecej: sa nieformalnymi
pracownilkami marketingu. Przyktadowo, Twdj specjalista ds. sprzedazy,
ktory dzieli sie na LinkedIn prowadzonymi projeltami, doswiadczeniami
czy opiniami, przyciaga uwage nie tylko potencjalnych klientow, lecz
takze innych ekspertow z branzy.

Zyskuje na tym rowniez Twoja firma catosciowo — w ten sposob w $wiat
idzie komunikat, ze wspétpracujecie z ludzmi o wysokich kwalifikacjach
i pasji do tego, co robia. Dajecie im przestrzen do rozwoju, wtasnych prze-
myslen i wymiany opinii. W efekcie rosnie wiarygodno$¢ pracodawcy,
kktory zatrudnia kompetentne osoby, a komunikat o Was trafia szerzej,

»

do ,nisz”, ktore reprezentuja w sieci poszczegolni pracownicy.
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Dotarcie tak szeroko samodzielnie, postugujac sie tylko komunikacja
z gtéwnego profilu firmy, uchodzitoby za mission impossible, zwtaszcza
ze tresci udostepniane przez ludzi sg 8x bardziej angazujace i 16x czesciej
czytane niz posty ze stron firmowych'.

CZYM ZAINTERESOWAC ODBIORCOW, BY S£UZY+£O TO
WSZYSTKIM STRONOM?

Skrécona odpowiedz brzmi: wartosciowa trescia, ktéra nie odbiega od
wizji przedsiebiorstwa. Osobista historia, business case, twarde dane - to
wszystko moze pomoc w konstrukeji komunikatéw, ktore nie sa powierz-

chowne, a daja realna wartos¢ spotecznosci.

Przyktadowo, w No Fluff Jobs od zawsze propagujemy transparentnosc,
szacunek w pracy i podawanie widetek ptacowych w ogtoszeniach. Cze-
sto te idee przedstawiamy na tle jakosciowych danych i opinii z réznych

perspektyw: pracodawcdw, rekruterow, pracownikéw i kandydatow.

Moglibysmy poprzestaé na promowaniu tych wszystkich tresci w oficjal-
nych kanatach marki: social mediach, newsletterach, komunikatach pra-
sowych itd. Ale gdy na rynku jest duza konkurencja wsrod portali pracy,
a osoby szukajace zatrudnienia potrzebuja inspirujacych tresci, mozna
tez pomyslec inaczej.

1 — CEO vs Company Page. Kto lepiej angazuje spoteczno$é na LinkedIn?, Sharebee,
dostep 23.01.2025.
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W promowanie danych z raportu angazujemy pracownikoéow? 3 4. Nielto-
rych nie trzeba do tego przekonywad, bo na LinkedIn publikuja sami od
lat, widzac w tym efekty. Innym potrzeba czesto matego impulsu, by sie
przetamac. Tym impulsem moze by¢ przygotowany zawczasu materiat

(grafiki, wykresy, film, tre$¢ posta), udostepniony wszystkim bez wyjatku.

Dla zespotu marketingu, ktdry przygotowuje taka tresé, tez jest to kom-
fort, bo daje gwarancje, ze wszyscy w podobnym temacie beda méwié
jednym gtosem i skoncentruja uwage odbiorcdw na najwazniejszych

z punktu widzenia firmy kwestiach.

O CZYM WARTO PAMIETAC?

Wazne jest, by przedstawione powyzej alktywnosci dziaty sie po wcze-
$niejszym uzgodnieniu wewnatrz firmy i jasnym okresleniu zasad. Nie
mozna przeciez nakaza¢ pracownikom napisania tej czy innej wiadomo-
Sci. Nie mozna cenzurowac ich dziatan. Ich konta na LinkedIn, nawet
jesli w tym momencie maja na nich informacje o pracy dla Twojej firmy,
to nadal... ich konta.

Jesli chcesz zainicjowac pralktyke szerokiego postowania w miejscu pracy,

proponujemy nastepujace kroki:

1. Pomysl o idei, ktdra chcesz krzewic w firmie. Mozesz odwotac sie do
wartosci, misji firmy lub konkretnego wydarzenia czy artykutu, jaki

chcesz altualnie promowac.

2 — Przyktad postanr 1: https://tinyurl.com/nfj-przyklad1, dostep 23.01.2025.
3 — Przyktad posta nr 2: https://tinyurl.com/nfj-przyklad2, dostep 23.01.2025.
4 — Przykfad posta nr 3: https://tinyurl.com/nfj-przyklad3, dostep 23.01.2025.
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2.

Popros swaj zespot komunikacji/copywriterow/marketingu o przy-
gotowanie kilku(nastu) wersji tekstu na ten jeden temat. Wersje po-
winny by¢ unikalne, ale w gruncie rzeczy moga méwic o tym samym.
Jesli masz przy okazji grafike, film lub co$ wizualnego jako dodatek do
tej tresci, tez sie nimi podziel.

Umiesc¢ catos¢ na dysku firmowym, udostepnij na forum firmy/
w messengerze/ intranecie/ mailowo i zache¢ do publikacji. Zeby
sie nie powtarzaé, kazda z oséb moze od razu zaznaczy¢ w pliku,

lktérego telkstu uzyta lub planuje uzy¢.

A potem powtarzaj te kroki co jakis czas dla utrwalenia. W ten sposob
za pare miesiecy stworzysz nieformalna kulture dzielenia sie wiedza
i wzmocnisz wizerunek firmy na zewnatrz. Pracownicy tez Ci za to
podziekuija.

Marek Jarzabek, Marketing Communication Lead w No Fluff Jobs
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NOWOCZESNY LIDER W SWIECIE INFORMACJI

W dynamicznie zmieniajacym sie Swiecie dostep do rzetelnej i ak-
tualnej wiedzy to fundament skutecznego zarzadzania. Dzisiej-
si liderzy, niezaleznie od branzy, podejmuja decyzje nie tyllko w oparciu
o doswiadczenie, ale przede wszystkim o dane, ktére pozwalaja lepigj
zrozumiec otoczenie biznesowe. Jednoczesnie swiat cyfrowy stawia przed
nimi nowe wyzwania: koniecznos¢ budowania osobistej marki jako eks-
pertow i wiarygodnych lideréw. Jak pogodzi¢ te dwa cele? Kluczem jest
wylkorzystanie monitoringu mediéw — narzedzia, ktére wspiera zaréwno

efektywnos$¢ zarzadzania, jak i komunikacje lidera.

INFORMACJE TO WSPOLCZESNE PALIWO DLA BIZNESU
Media, ktére otaczajg nas dzisiaj z kazdej strony, sa bardzo zréznico-
wane pod wzgledem rodzaju tresci czy jezyka. My réwniez jestesmy ich
czescia. Prasa, radio, telewizja i Internet z profesjonalnymi redakcjami
i zawodowymi dziennikarzami oraz media spoteczno$ciowe z gtosem
influencerow i uzytkownikéw. Wspotczesne narzedzia monitorujace
oferuja znacznie wiecej niz tylko zbieranie publikacji z tych wszystkich
mediow na temat firmy czy branzy — dostarczajg uporzadkowane dane,
lktére wspieraja liderow w podejmowaniu strategicznych decyzji. Oto,
jak liderzy moga wykorzysta¢ monitoring mediéw w codziennym za-
rzadzaniu:
Analiza trendéw rynkowych — dostep do danych o zmieniajacych sie
preferencjach klientdw, dziataniach konkurencji czy zmianach legisla-
cyjnych, co pozwala szybciej reagowac na wyzwania rynkowe.
Planowanie strategiczne — dane z mediow pomagaja przewidywac

przyszte zmiany i lepiej alokowac zasoby organizaciji.
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Badanie nastrojow spotecznych - analiza opinii klientow i reakcji na
dziatania firmy pozwala dostosowywac strategie komunikacyjna do

rzeczywistych potrzeb rynku.

Monitoring mediow dziata jak radar, ktéry umozliwia poruszanie sie
w zmiennym $rodowisku biznesowym. Dzieki uporzadkowanej wiedzy
liderzy moga podejmowac lepsze decyzje, co przektada sie na rozwoj
organizacji, budowe jej przewagi konkurencyjnej i odpowiednie reago-
wanie na zmieniajace sie otoczenie. Doskonale skonkludowat to brytyjski
matematyk i przedsiebiorca Clive Humby, mdwiac, ze ,w erze informacji

dane sa nowa ropa naftowa”s.

Al MONITORING: PRZEWIDYWANIE PRZYSZtOSCI
Jednym z wyzwan wspotczesnego zarzadzania jest przetwarzanie ogrom-
nych ilodci danych. Sztuczna inteligencja w potaczeniu ze zweryfikowa-
nymi i aktualnymi informacjami z monitoringu mediow umozliwia ich
analize w sposdb, ktory byt wczesniej niemozliwy. Al, opierajac sie na
danych z monitoringu, wspiera lideréw w:

identyfikacji nowych trendéw rynkowych,

badaniu opinii klientéw,

przewidywaniu zagrozen i szans.
Badanie ,CEO Survey 2023” PwC pokazuje, ze liderzy korzystajacy z da-
nych i nowych technologii sa postrzegani jako nowocze$ni i skuteczni.

Ich decyzje, opierajace sie na analizach, sg bardziej adelkwatne do realiow

biznesowych, co przektada sie na lepsze wyniki firm.

5 — Humby, Clive. ,Datais the new oil.” 2006.
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EFEKTYWNOSC W ZARZADZANIU | KOMUNIKACJI

Wspotczesny lider nie moze ograniczac sie do zarzadzania organizacja
— musi takze skutecznie budowac¢ swojg marke osobista, ktora wspiera
wiarygodno$¢ firmy i wzmacnia jej reputacje. LinkedIn stwarza przestrzen,

w ktorej liderzy moga dzieli¢ sie swoimi przemysleniami i wiedza.

Budowanie marki osobistej lidera, wspierane danymi z mediéw, moze

obejmowac:

1. Publikowanie eksperckich tresci— na podstawie analizy trenddw ryn-
lkowych liderzy moga tworzy¢ artykuty i posty przyciagajace uwage
klientow, inwestorow i pracownikow.

2. Reagowanie na biezace wydarzenia - szybkie komentarze na temat
lcluczowych zmian w branzy wzmacniaja wizerunek lidera jako osoby
zaangazowanej i bedacej na biezaco z rynkiem.

3. Angazowanie spotecznosci biznesowej — dyskusje na LinkedInie bu-

duja zaangazowanie i przyciagaja partnerow biznesowych.

WSPARCIE WIARYCODNOSCI ORCANIZACJI

Marka osobista lidera to co$ wiecej niz wizerunek — to narzedzie, ktore
wspiera budowe zaufania do organizacji. Managerowie, przedsiebiorcy,
kktorzy sa widoczni w mediach, nadaja firmie ,ludzka twarz” co w erze
cyfrowej jest szczegdlnie istotne. Pracownicy i klienci oczekuja, ze beda
oni otwarci, transparentni i aktywni w dialogu. Przeglad mediow do-
starcza dane, ktore liderzy moga wylkorzystaé do tworzenia spojnej

lkomunikacji zaréwno na poziomie osobistym, jak i korporacyjnym.
EFEKTYWNOSC | AUTENTYCZNOSC

Nowoczesny lider to osoba, ktéra potrafi taczyé efeltywne zarzadzanie

biznesem z budowa swojej marki osobistej. Monitoring medidéw dostarcza
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narzedzi, ktére wspieraja obie te sfery. Z jednej strony pozwala podej-
mowac decyzje w oparciu o rzetelne dane, z drugiej — wspiera tworzenie

wartosciowych tresci i budowanie autorytetu w przestrzeni publiczne;.

Na wtasnym przyktadzie moge potwierdzi¢, ze dane ptynace z monito-
ringu, w potaczeniu z nowoczesnymi technologiami i aktywnoscia na
LinkedInie, przeksztatcajg lidera w skutecznego menedzera i wiarygod-
nego ambasadora organizacji. Takie podejscie nie tylko wspiera rozwoj
biznesu, lecz takze pozwala liderowi wyrdzni¢ sie w cyfrowym sSwiecie

petnym informacji.

Sebastian Bylkowski, Wiceprezes Instytutu Monitorowania Mediow
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LINKEDIN JAKO NARZEDZIE WSPARCIA BIZNESU -
LEKCJE Z OSIAGNIECIA 100 MILIONOW.

0o milionéw ztotych. Duzo czy mato? Jak zawsze wszystko zalezy od
1 punktu odniesienia. Dla mnie to kwota skumulowanych przychodow
z ostatnich lat kierowanego przez mnie InnerValue. |esli dotoze do tego
méj wiktad w rozwdj Grupy INC to kwota jest jeszcze wyzsza. Okragta
,setlka” na pewno cieszy jesli wezmiemy pod uwage, ze nie produkujemy
i sprzedajemy fizycznych dobr a jedynie oferujemy specjalistyczne ustugi
biznesowe. Pomagamy w przygotowaniu spdtek do pozyskania kapitatu,
relacjach inwestorskich oraz komunikacji finansowe;j. Jak widac jest to
waska specjalizacja, ale kwota mowi juz cos$ o skali biznesu. Ten wynik to
zastuga dwaoch slktadowych: profesjonalnej obstugi klientow przez nasz
wyjatkowych zespdt oraz sprzedazy. Obie te dziedziny przezyty istotne
zmiany. Ich zapalnikiem, w duzym stopniu okazata sie pandemia, ktéra
radykalnie przyspieszyta przeniesienie duzej czesci kontaktéw w zakresie
biezacej obstugi jak i relacji biznesowych do internetu. Od 2 lat w tym
obszarze réwniez dla mnie istotng role odgrywa LinkedIn. Na co zwrdécic¢

uwage wylkorzystujac to narzedzie?

QUALITY NOT QUANTITY

Dzielac sie jakimikolwielk tresciami w internecie trzeba mie¢ zbudowana
spoteczno$é. Sam relatywnie dtugo odwzorowywatem zdobyte przez lata
lkontakty, w postaci obserwujacych w sieci. Byta to gtownie wypadlkowa
mojej poczatlkowej niskiej alktywnosci na LinkedIn oraz faktu, ze popu-
larnos¢ tego serwisu w ostatnich latach dopiero rosta. Dlatego, jezeli
od lat prowadzimy biznes, a dopiero zaczynamy aktywna komunikacje

w internecie, warto jest rzetelnie przysias¢ i doda¢ do znajomych osoby,
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lktore w ostatnich latach spotkali§my na biznesowej drodze. To zadanie
zmudne, ale niezwykle wazne. Zaltadanie, ze dzieki publikacji ciekawych
tresci ta spotecznos¢ zbuduje sie sama moze byc zbyt optymistyczne,
szczegdlnie na poczatku kiedy musimy przekroczy¢ pewien Rubikon.
Z czasem oczywiscie duza cze$¢ obserwujacych powinna pochodzi¢

z przyjmowanych, a nie wysytanych zaproszen.

Kwestie budowy podstaw naszej spotecznosci powinnismy zrobi¢ osobi-
Scie z dwdch powodow. To doskonate ¢wiczenie dla naszego mozgu po-
zwoli nam odtworzy¢ co z dang osoba udato nam sie zrealizowaé w prze-
sztosci i jalk wyglada u niej sytuacja obecnie. Mi czesto w takim momencie
pojawiaja sie pomysty, co mozemy zrobi¢ wspdlnie i otwiera to drzwi do
rozmowy. Dlatego ten proces wcale nie musi bardzo dynamiczny, bo na
tym etapie powinno pojawi¢ nam sie sporo leadow sprzedazowych. Jeden
tego typu kontalkt jest wazniejszy niz 5o obserwujacych, ktérzy Srednio
maja pojecie czym sie zajmujemy. Oczywiscie nie mowie, Ze zasiegi sa zte,
ale jakos kontaktow w moim wypadku jest dramatycznie wazniejsza od
ich ilosci.

PLATFORMA WYMIANY MYSLI

Dobrze przeprowadzony krolk pierwszy to doskonate narzedzie nie tylko
do prowadzenia dziatan sprzedazowych. W ciagu kilkunastu lat dziatal-
nosci zawodowej zwazywszy na charalter swojej pracy poznatem tysiace
0sob. Aby skutecznie rozwija¢ InnerValue czy INC musze znac cata armie
ludzi zaczynajac od przedsiebiorcow, poprzez fundusze akcyjne, fundusze
VC oraz PE, inwestoréw indywidualnych, dziennikarzy czy influenceréw
finansowych. Utrzymanie ze wszystkimi bezposredniego fizycznego kon-
taktu jest niemozliwe i LinkedIn przychodzi nam tutaj z pomoca. Daje

on szanse na niezmarnowanie czasu, ktory w przesztosci poswiecilismy
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na budowe networku. Aktywnie komunikujac tresci dajemy $wiatu znac

co u nas stychaé i w jakim kierunku sie rozwijamy.

NIE LAJIKUJE NIE ZNACZY, ZE NIE WIDZI

Przez kilkanascie lat pracy na rynku kapitatowym i medialnym miatem
okazje pracowac z ponad 400 klientami. Wiele z nich to najbardziej inno-
wacyjne i najwielksze prywatne firmy w Polsce odnoszace sulcesy na swie-
cie, oczywiscie nie zabrakto tez porazel. Kluczowa w doborze klientéw jest
selekcja, ale jalk w catej gospodarce tak i u nas dziata statystyka. Dzieki
realizacji tych projektéw poznatem najwiekszych polskich przedsiebior-
cow, szefow bankdw inwestycyjnych, duzych funduszy private equity, czy
najbardziej wzietych prawnikéw. Natomiast z reguty proézno ich szukac
wsrod osob reagujacych na moje posty. W mojej ocenie wynika to z faktu,
ze bardzo zachowawczo podchodza do jakiegokolwielk promowania pro-
jelctow, w ktdrych nie uczestnicza. Natomiast ilekro¢ mam okazje rozma-
wiac z nimi osobiscie to widze, ze doskonale wiedza co u mnie sie dzieje,
a ta wiedze moga czerpac tylko z LinkedIn. Dlatego to, ze kto$ nie wchodzi

z nami w bezposrednia interakcje nie oznacza, ze nie czyta.

CZY LINKEDIN SPRZEDAJE MOJE UStUCI ? NIE... ALE CZY DZIEKI
LINKEDIN SPRZEDAJE SWOJE UStUCGI - TAK

Prowadzenie przeze mnie od ponad 2 lat aktywnie LinkedIn prowadzi
mnie do wniosku, ze jest to bardzo wazne, a by¢ moze kluczowe narze-
dzie do wsparcia sprzedazy i utrzymania relacji biznesowych. Natomiast,
w przypadku tak specjalistycznych ustug jak nasze, nie jest to platforma
do pozyskania zupetnie nowych klientéw. Raczej narzedzie do zmone-
tyzowania i wylkorzystania kontaktow i reputacji wypracowanej poza
internetem na przestrzeni kilkunastu lat

Wojciech Iwaniuk, Prezes InnerValue, Cztonek zarzadu INC SA
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RAZ,DWA, TRZY -UWAZAJ, BO WPADKE PRAWNA
NA LINKEDIN ZALICZYSZ TY (!)

B udowanie marki osobistej w przestrzeni internetowej wymaga prze-
strzegania okreslonych norm prawnych, sposrod ktdrych szczegolne
znaczenie maja kwestie zwiazane z prawami autorskimi, prawem do

wizerunku oraz odpowiedzialnoscia za publilkowane tresci.

NIE KOPIUJ - INSPIRUJ SIE!

Kopiowanie tresci innych tworcdw bez zgody i podpisywanie ich jako wta-
snych, to niestety czesty problem w swiecie medidéw spotecznosciowych.
Z perspektywy prawa autorskiego, artylkuty, posty, grafiki czy filmy wideo,
moga by¢ uznane za utwory podlegajace ochronie, pod warunkiem, ze sg
przejawem dziatalnosci tworczej (kreatywnej) i maja indywidualny (wy-

rozniajacy sie) charakter.

OTO 7 FAKTOW, KTORE MUSISZ ZNAG!

1. Tworcy posiadaja wytaczne prawa autorskie do swoich utworéw o de-
cydowania o ich losach, w tym o ich dalszym rozpowszechnianiu.

2. Tworzac profil na LinkedIn, zawierasz z platforma ,Umowe uzytkow-
nika” i udzielasz LinkedIn niewytacznej licencji na korzystanie z publi-
lkowanych przez Ciebie tresci.

3. Naruszeniem prawa autorskiego jest kopiowanie lub modyfikowanie
cudzych tresci bez zgody ich autora.

4. Aby legalnie korzysta¢ z cudzych tresci, konieczne jest wskazanie ich
zrédta.
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5. Naruszenie praw autorskich moze skutkowac odpowiedzialnoscia
cywilna (np. koniecznos$cia usuniecia tresci, przeprosin czy zaptaty
odszkodowania)

6. Za kopiowanie, przywtaszczanie cudzych tresci oraz ich bezprawne
rozpowszechnianie, grozi rowniez odpowiedzialnos¢ karna.

7. Korzystajac z zasobow takich jak banki obrazéw, nalezy sprawdzic¢
warunki licencji — nielktore grafiki nie moga by¢ wylkorzystywane w ce-

lach komercyjnych.

FOTIKA W SIECI: NAJPIERW ZAPYTAJ, POTEM PUBLIKUJ!
Wizerunek to fundament personal brandingu. Wiesz, ze jest chroniony
prawnie i nie mozesz rozpowszechnia¢ zdje¢ przedstawiajacych inne osoby
bez ich zgody? Istnieja tylko nieliczne wyjatki od tej zasady. Teraz cieka-
wostka - zgoda na wylkorzystanie wizerunku nie zawsze musi by¢ wyrazo-
na na pi$mie, mozna jej udzieli¢ w sposéb dorozumiany. Brzmi prosto, ale
uwazaj - w razie sporu to Ty musisz udowodnic, ze zgoda falktycznie bytal
Dostates prosbe o usuniecie zdjecia? Lepiej szybko sie dostosu;.

Bezprawne wylkorzystanie wizerunku innych oséb moze skutkowaé szere-
giem roszczen osob uprawnionych, w tym o zaprzestanie naruszen, usunie-

cie ich skutlkdw, ztozenie przeprosin czy zaptate odszlkkodowania.

NIEF(AI)NIE, JESLI PRZY PUBLIKOWANIU ZAPOMNISZ, ZE Al
JESZCZE SIEUCZY!

Tworzenie tresci na LinkedIn coraz czesciej wiaze sie z wykorzystaniem
narzedzi opartych na sztucznej inteligencji (Al), takich jak generatory tek-
stu czy grafiki. Kto nigdy nie korzystat z ChatGPT, niech pierwszy rzuci
lkamieniem.... Ale uwaga: korzystanie z Al to nie tylko wygoda, ale i pewne

putapki prawne, o ktérych warto wiedziec.
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Zgodnie z przepisami, prawa autorskie przystuguja wytacznie ludziom.
Tresci stworzone przez sztuczng inteligencje nie sa objete ochrona praw-
na — naleza do domeny publicznej, a kazdy moze z nich korzystac¢ bez
pytania o zgode.

Brzmi $wietnie? Nie do konca! Problem w tym, Ze nie masz pewnosci,
skad pochodza wygenerowane przez Al tresci. Moga one opiera¢ sie na
materiatach chronionych prawem autorskim innych twércéw. Publiku-
jac je na LinkedIn, to Ty — a nie narzedzie — odpowiadasz za ewentualne

naruszenie praw innych oséb.

Sztuczna inteligencja jest coraz bardziej zaawansowana, ale nadal zdarza
sie, ze generuje tresci oparte na cudzych materiatach. Dlatego, cho¢ ko-
rzystanie z Al jest kuszace, pamietaj, by traktowac¢ generowane wyniki

jako inspiracje, a nie gotowy produkt do skopiowania.

CHECKLISTA DLA PUBLIKUJACYCH:

Publikujac tresci na LinkedIn, przestrzegaj praw autorskich, zasad ochrony
wizerunku, a takze korzystaj ostroznie z narzedzi Al. Swiadomo$¢ obowia-
zujacych przepiséw prawnych w zakresie komunikacji online, pozwala nie
tylko uniknac potencjalnych konsekwencji prawnych, ale takze wzmacnia
wizerunek profesjonalisty i buduje zaufanie wsréd odbiorcow.

Siegnij do ponizszej listy przed publikacja, by upewni¢ sie czy Twoje dzia-

tania sa zgodne z przepisami:
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Check!

Publikacje przygotuj sam, a wszelkie wykorzystane

fragmenty odpowiednio oznaczaj jako cytaty i wska-

zuj zrédta.

Zawsze przeksztatcaj i personalizuj tresci generowa-

ne przez Al, nie kopiuj ich.

Sprawdz, czy publikacja nie zawiera tresci naruszaja-

cych dobra osobiste innych oséb. Wyrazaj krytyczne

opinie w sposdb wywazony, a jesli opisujesz fakty,

upewnij sie, Ze sa zgodne z rzeczywistoscia.

Upewnij sie, ze zdjecia, ktdre publikujesz, pochodza

z legalnych zrodet i nie naruszasz warunkow ich wy-

lkorzystania (np. w celach komercyjnych).

Uzyskaj zgode na publikacje wizerunku innych oséb

- najlepiej na pismie.

Jesli wciaz masz watpliwosci i wolisz, by wpisy zweryfikowat profesjonali-

sta, podeslij swoje wpisy prawnikowi — niech zrobi im | legalny przeglad”.

Agnieszka Nadolna | radca prawny | FILIPIAK BABICZ LEGAL sp. k.,
dr Anna Wilinska — Zelek | adwokatka | FILIPIAK BABICZ LEGAL sp. k.
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JAK ZWIEKSZYé EFEKTY BUDOWANIA MARKI
OSOBISTEJ, POPRZEZ DZIALANIA BRANDOWE DLA
MARKI FIRMOWEJ?

O MARKETINCU BRANDOWYM SEOW KKLIKA.

Budowanie silnej marki osobistej, to niewatpliwe strategia przynoszaca
istotne korzysci dla rozwoju biznesu. IKomunikacja budowana wokét ze-
spotu, szczegdlnie kadry zarzadzajacej skutkuje zwiekszona wiarygodno-
$cig i checia nawiazania wspotpracy z dana firma. Warto jednak pamietaé
o budowaniu stabilnego i rozpoznawalnego wizerunku marki poprzez
dywersyfikacje dziatan marketingowych. Marketing to integralna czes¢
strategii biznesowej firmy, ktéra powinna wspotgraé z komunikacja za-
rowno cztonkow zespotu, jak i samej marki. O czym warto pamietac oraz
jak planowac skuteczna strategie marketingowa tak, aby zabezpieczy¢

rozwoj marki?

SILNY BRAND = STABILNY ROZWOJ BEZ WZGCLEDU NA
ZAWIROWANIA GOSPODARCZE.

Odpowiadasz za rozwoj marki, sprzedaz i skalowanie biznesu? Bez wzgle-
du na branze, jaka reprezentujesz, na pewno doskonale zdajesz sobie
sprawe z wptywu czynnikdw zewnetrznych na wyniki, jakie osiaga Two-
ja firma. Zmiany gospodarcze, polityczne, pokoleniowe - to tylko kilka
z aspektow, ktore wptywaja na decyzje zakupowe i biznesowe naszych
klientow i lkontrahentow. Odpowiedzia na rosnaca konlkurencje oraz wal-

ke cenowa i jakosciowa, jest budowanie silnej, rozpoznawalnej marki.
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Marketing brandowy, szczegdlnie o duzym zasiegu i z przemyslana
strategia, to recepta na stabilne skalowanie, a w wielu branzach réwniez

oszczedno$é, przy planowaniu kolejnych krokéw dotarcia do odbiorcy.

ZNAJOMOSE ODBIORCOW MARKI ORAZ ICH PROCESU
DECYZYJNEGO

Wspotczesni konsumenci zmieniajg swoje nawyki zalkkupowe. Pokolenia
nie tyllo kupuja inaczej, ale oczekuja od marek wiarygodnosci i tatwosci
w dostepie do informacji. Mocno rozwinat sie rowniez proces zakupu
w obszarze B2B, gdzie ostateczna decyzja zalezna jest czesto od licznej
grupy decydentow. W takiej sytuacji istotna role odgrywa analiza zaréwno
Sciezki zakupowej, jak i petnego procesu decyzyjnego klienta. Czy wiesz,
na jakiej podstawie podejmuje decyzje? |Jak duzo informacji zebrat na te-
mat Twojej marki przed podjeciem kontaktu lub zakupu? Jak zachowuje

sie w sieci i gdzie szuka wiedzy oraz co go ostatecznie przekonuje?

Odpowiedzi na te i wiele pytan znajdziesz w dobrze przeprowadzonych
badaniach i analizach grup docelowych. Dostarcza Ci one kluczowych
danych na temat projektowania strategii marlki, jak i Twojej osobistej. Z ja-
kich kanatéw digitalowych korzystaja Twoi odbiorcy? Na jakiej podsta-
wie podejmuja decyzje zakupowe? Co jest dla nich istotne, przy wyborze
marki w danej kategorii i wiele wiecej. To tylko kropla w morzu danych,
lktére mozesz pozyskaé, poprzez badania: m.in. TGl (Target Group In-
dex), Mediapanel i inne. Znajac odpowiedzi cho¢ na cze$¢ z powyzszych
oraz analizujac wtasne kanaty komunikacji, mozesz zadba¢ o ekspozycje
swojej marki tak, aby w kluczowym momencie decyzyjnym zwiekszyé
prawdopodobienstwo jej wyboru przez konsumenta.
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WIDOCZNOSE MARKI W SIECI DZIEKI KAMPANIOM MEDIOWYM.
Niezaleznie od tego, czy budujesz marlke osobistg, czy firmowa, kluczowe
jest dotarcie do wtasciwej grupy docelowej. Kampanie zasiegowe i wize-
runkowe swietnie sprawdzaja sie na poczatkowym etapie — ich zadaniem
jest przyciaganie uwagi i angazowanie emocjonalne. Warto wykorzystac¢
kampanie programatyczne, tore precyzyjnie targetuja reklamy i jedno-
czesnie dostarczaja cennych danych o odbiorcach, przydatnych na dal-
szych etapach dziatan marketingowych.

Dziatania contentowe odgrywaja kluczowa role na etapie wzmacniania
zainteresowania. Format tresci powinien by¢ dostosowany do branzy
i oczekiwan odbiorcéw: branza fitness Swietnie dziata na YouTube, tech-
nologia inwestuje w webinary, a beauty korzysta z influenceréw. Bez
wzgledu na réznice, wszystkie branze taczy potrzeba maksymalizacji do-
pasowanego zasiegu. Pomagaja w tym kampanie reklamowe prowadzo-
ne w mediach spotecznosciowych, radiu czy telewizji, ktore skutecznie

wspieraja dotarcie z danym contentem do odbiorcéw.

Decydenci rzadko od razu sg gotowi do zakupu, dlatego kluczowe jest
dtugoterminowe gromadzenie danych o odbiorcach. Dzieki kampaniom
zasiegowym mozesz dociera¢ do potencjalnych klientow, precyzyjnie od-
powiadajac na ich potrzeby w momencie podejmowania decyzji.

PLANOWANIE STRATEGICZNEGO MARKETINGU IROZWOJ

NA LATA.

Marlketing marki ma dwa oblicza. Dziatania tu i teraz, ktére z reguty ob-
jawiaja sie w pikach sprzedazowych. Cho¢ skuteczne i widoczne - to
czesto krotkofalowe i kosztowne. Chcac je wzmocnié i zapewnic stabilny

wzrost przedsiebiorstwa, warto pamietac¢ o drugiej twarzy marketingu
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- wspomnianemu juz budowaniu silnej marki. Dzieki niej mozemy liczy¢
na wyzsze wyniki sprzedazy, dtugofalowy rozwdj, wieksza odpornos¢ na
dziatania konkurencji, lifetime value, czy zwiekszenie warto$ci transakgji.
Umiejetne potaczenie obu tych aspeltow, to przepis na dziatania nie tylko

wspierajace rozwoj, ale wptywajace na widoczne skalowanie,

Inwestycja w swiadomy marketing, to inwestycja w $wiadomy biznes
na lata.

Michat Smajek, CEO PromoTraffic
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FUNDACJA RODZINNA JAKO INSTRUMENT
PLANOWANIA PODATIKOWEGO

Silna marka osobista to nie tylko kwestia wizerunku, ale réwniez odpo-
wiedniego zarzadzania majatkiem. Wielu osobom przepisy podatkowe
kojarza sie gtéwnie z rosngcymi obciazeniami i formalnosciami. Tym-
czasem regularnie ustawodawca wprowadza réwniez rozwiazania, ktére
maja stanowi¢ zachete dla prowadzenia dziatan innowacyjnych, czy in-

westycyjnych, poprzez mozliwos¢ osiagniecia oszczednos$ci podatkowych.

Obok funkcjonujacych od lat zwolnien dla podmiotéw inwestujacych
w specjalnych strefach inwestycyjnych, a aktualnie na podstawie de-
cyzji o wspieraniu nowych inwestycji, ustawodawca wprowadzit badz
rozwinat miedzy innymi takie instrumenty, jal: ulga na badania i rozwoj,
preferencyjne opodatkowanie dochdd z praw wtasnosci intelektualne;
(IP Box), zwolnienia dla Alternatywnych Spételk Inwestycyjnych, czy
zwolnienia dla spotelk holdingowych.

Jednalk najbardziej oczekiwanym rozwiazaniem, ktore w ostatnim czasie
zostato wprowadzone réwniez do polskiego systemu prawnego sa fun-
dacje rodzinne. Tego rodzaju podmioty od lat z powodzeniem i zaintere-
sowaniem funkcjonuja w licznych zagranicznych jurysdykcjach, i od lat
zapowiadane byto wprowadzenie fundacji rodzinnych jalko mechanizmu

do efektywnego inwestowania i planowania sukcesji rowniez w Polsce.
W praktyce polska fundacja rodzinna moze skutecznie petnic role pod-

miotu holdingowego i inwestycyjnego, stanowiac gtéwny element struk-

tury organizacyjnej, skupiajacy w swoim majatku aktywa. Zatozyciel lub
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zatozyciele fundacji jako fundatorzy, a takze cztonkowie ich rodziny jako
beneficjenci fundacji rodzinnej, moga czerpac korzysci z jej dziatalnosci,

stosujac preferencje podatkowe.

Podstawowa zaleta fundacji rodzinnej polega na tym, ze w zakresie
dopuszczalnej dziatalnosci, ktéra wynika z ustawy o fundacjach ro-
dzinnych, nie podlega ona opodatkowaniu podatkiem dochodowym.
Oznacza to, ze fundacja rodzinna moze prowadzi¢ dziatalnos¢ inwe-
stycyjna bez koniecznosci opodatkowania wygenerowanych zyskow
—azdo czasu ich wyptaty na rzecz beneficjentdéw. Poniewaz jednak nie
dotyczy to wszelkiego rodzaju dziatalnosci, instrument ten nie bedzie
odpowiedni dla kazdego lub nie w zakresie wszystkich przedsiewzie¢
wykorzystanie fundacji rodzinnej bedzie optacalne.

Dozwolona dziatalno$¢ obejmuje miedzy innymi zbywanie mienia, o ile
mienie to nie zostato nabyte wytacznie w celu dalszego zbycia, najem,
dzierzawe lub udostepnianie mienia do korzystania na innej podstawie,
przystepowanie do spotek handlowych, funduszy inwestycyjnych, spot-
dzielni oraz podmiotow o podobnym charakterze, majacych swoja siedzibe
w kraju albo za granica, nabywanie i zbywanie papierow wartosciowych,
instrumentow pochodnych i praw o podobnym charakterze, udzielanie po-
zyczek podmiotom, w ktérych fundacja uczestniczy lub jej beneficjentom.

Co do zasady dziatalnos¢ fundacji rodzinnej nie powinna obejmowac
prowadzenia dziatalnosci operacyjnej, jednak dopuszczalne jest posiada-
nie udziatéw (praw udziatowych) w podmiotach, ktére taka dziatalnosé
bez ograniczen moga podejmowadé, finansowanie dziatalnosci takim
podmiotom, w tym talkze poprzez pozyczki, jak i podejmowanie innej

dziatalnosci inwestycyjnej.
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Opodatkowanie fundacji rodzinnej, zasadniczo, wystepuje dopiero na
etapie wyptaty srodkdéw na rzecz beneficjentow. Fundacja rodzinna pod-
lega wdwczas opodatkowaniu podatkiem dochodowym w wysokosci
15%. Beneficjenci bedacy najblizszymi fundatora (tzw. zerowa grupa
podatkowa) beda przy tym korzystali ze zwolnienia z opodatkowania
otrzymanych od fundacji swiadczen. W konsekwencji dla fundatora
i jego najblizszych, efektywne opodatkowanie $wiadczen otrzymywa-
nych z fundacji rodzinnej bedzie na poziomie 159% (podatek ptacony
przez fundacje). Obecnie swiadczenia z fundacji rodzinnej nie podlegaja

réwniez daninie solidarnosciowej.

Fundacja rodzinna moze zatem stanowic bardzo konkurencyjny instru-
ment, nie tylko w kontekscie planowania sukcesji miedzypokoleniowe;j,
ale réwniez do scentralizowania procesow inwestycyjnych i wykorzysta-
nia fundacji jako podmiotu holdingowego, gdzie opodatkowanie zyskow

jest odroczone do momentu faktycznej ich dystrybucji.

Uwzgledniajac natomiast stopien skomplikowania i niejednoznacznosc
przepiséw, dynamiczne ich zmiany, wystepujace luki prawne i nie za-
wsze jednolite praktyki ich stosowania, kazdy przypadek warto jest
przeanalizowac¢ indywidualnie pod katem tego, jakie instrumenty po-
datkowo-prawne beda w danej sytuacji najbardziej optymalne oraz
bezpieczne. Rozwigzania podatkowe powinny by¢ szyte na miare a ich
zaprojeltowanie z wyprzedzeniem moze pozwoli¢ na unikniecie nie-
potrzebnych rozczarowan i zapewnié przestrzen na skupienie sie na

witasciwych celach biznesowych.

SPIS TRESCI » 180



OD ZERA DO MILIONA NA LINIKEDIN® OKIEM EKSPERTOW

Michat Gabrysiak
Partner w Tax Support Center Sp. z 0.0. Spétka Doradztwa Podatkowego

z siedziba we Wroctawiu.
Karolina Zieleniecka

radca prawny, doradca podatkowy, menadzer w Tax Support Center Sp. z o0.0.

Spotka Doradztwa Podatkowego z siedziba we Wroctawiu.
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O autorze

eden z topowych gtoséw polskiego LinkedIna z ponad 47.000 obser-
lwujqcych‘ Zdobywca licznych wyrdznien — m.in. dwukrotny laureat
rankingu osobowosci polskiego LinkedIna - Linfluencers opublikowa-
nego w Gazecie Wyborczej, gdzie uplasowano go na drugim miejscu czy
zdobywca pierwszego miejsca w rankingu najbardziej opiniotworczych

inwestorow polskiego VC wg MPK.

Na co dzien wspottworcea i partner zarzadzajacy jednego z najbardziej
aktywnych funduszy inwestycyjnych w Europie Srodkowo-Wschodniej
o kapitalizacji 5o min pln z kilkudziesiecioma inwestycjami na koncie.
Autor bestsellerowej ksiazki Start-up i venture capital — pierwszej polskiej
sigzli o venture capital napisanej przez zatozyciela funduszu.

Cztonelk organdw nadzoru 25 spotek. Byty wyldadowca akademicki na
prestizowych uczelniach m.in. Uniwersytecie Wroctawskim, Uniwersy-
tecie SWPS czy Wyzszej Szkole Bankowej. Autor kilkuset materiatow
eksperckich publikowanych m.in. na tamach Forbes, Pulsu Biznesu czy

Rzeczpospolitej, gdzie stale komentuje. Speaker na eventach medialnych
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i konferencjach m.in. w Londynie, Nowym Jorku czy Szanghaju. Twoérca
autorskiego podcastu o Venture Capital dostepnego m.in. na Spotify czy

Apple Podcasts. Juror w licznych konkursach start-upowych.

W przesztosci cztonek zarzadu i wspottworca sukcesu OORT Inc — jed-
nego z najbardziej znanych polskich start-upow z branzy IOT z siedziba
w Dolinie Krzemowej dziatajacego na 3 kontynentach, ktory zdobyt kil-
kkanascie wyrdznien i nagrod m.in. od Gartner oraz Bluetooth.
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SJ Consulting

S consulting to zatozona przez Szymona Janiaka firma consultingowa,
lktdra zajmuje sie wspieraniem przedsiebiorcéw we wzroscie i sprzedazy

na kazdym etapie.

W $wiecie przedsiebiorcéw paradoksalnie wszyscy

mierza sie z podobnymi problemami. Niezaleznie

od tego, czy dotycza one sprzedazy, pozyskiwania

finansowania czy zarzadzania zespotem — w wiek-

szosci przypadkdw sa juz na rynku gotowe rozwia-

zania, jednak ciezko jest do nich dotrzeé. Bralk kul-
tury dzielenia sie wiedza powoduje,
ze wiele osob musi samodzielnie
dochodzi¢ do wnioskéw, ktore inni
juz dawno opracowali. Popetnia sie
zatem te same btedy, przez co traci
sie czas i pieniadze.

Doswiadczony konsultant pozwala
temu zapobiec. Wykorzystujac wie-
dze z podobnych przypadkéw, uta-
twia szereg decyzji, pokazujac zalety
i wady kazdego z rozwiazan. W efek-
cie utatwia to zadanie osobie stojacej

przed okreslonym wyzwaniem.
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Jesli chcesz przyspieszy¢ wzrost swojej spotki niezaleznie od tego, czy
jest to zwiekszenie sprzedazy czy rozszerzenie dziatalno$ci — nie zostawaj
z tym bez wsparcia. Skorzystaj z wiedzy Szymona i przyspiesz proces, by
jak najszybciej zobaczy¢ efekty.

WejdZ na strone WWW.SZYMONJANIAK.PL i wyslij zapytanie przez

formularz kontaktowy.

My zajmiemy sie reszta.

Do zobaczenia!
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Partnerzy wydania

InnerValue

fields of competence

U promo

buy coffee.to traffic

() powerspeec  FILIPIRRIAICZ.

EXPERT HOUSE

TAX SUPPORT
CENTER T Sc.
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Patroni medialni
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PRZECZYTAJ TEZ:
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