MARKA 0SOBISTA?
NIE, DZIEKUJE.

Jak wyroznic¢ sie w sprzedazy hez
marketingowego hetkotu?

Adrianna Wardzata



NA DOBRE | NA ZLE - W DZISIEISZYM SWIECIE
KAZDY JEST MARKA
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dilna marka osobista, czyli jaka?

Budujaca unikalny Lapadajaca w pamiec Tworzaca spotecznose
wizerunek

Sktada sie na nig Twoja wiedza, Pokazuje Twoje konkretne Koncentruje sie na ludziach, ktorzy
umiejetnosci | doswiadczenie. Razem doswiadczenia, projekty i punkt wyznajg te same wartosci. Buduje
tworzg unikalng historie oparta na widzenia. wiele autentycznych relacji 1:1, a nie

wartosciach, ktore wyznajesz. grupy followersow.
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"Twoja marka to to, co |
ody nie ma Ci

Jeff Bezos




Paradoks
personal
brandingu?

Bardzo tatwo mozna
przedobrzyc.

Sekretem skuteczne] marki
osobiste] jest Swiadomosec,
ze nie chodzi tylko o Ciebie
| Twoje ambicje, ale

0 wartosc, jaka mozesz
whniesc¢ do zycia innych.
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3 ETAPY BUDOWANIA
MARKI OSOBISTE)




W fazie pierwszej jestes
ZWyczajny, nie wyrdzniasz sie
niczym szczegolnym.
Skrupulatnie wykonujesz
swoje obowigzki, ale nie
oferujesz nic, co sprawia, ze
pracodawca lub partner
biznesowy wie o Twoich
umiejetnosciach, docenia je
| ma Swiadomosc, ze to
witasnie Ty najlepie;
sprawdzisz sie w danej roli.




Marka,
ktora jest
Interesujaca

W fazie drugiej jestes marka,
ktdra juz sie wyrdznia.
Oznacza to, ze wszystkim
osobom, ktore miaty z nig
kontakt, znacznie tatwiej jest
podjac decyzje o wspotpracy.
Zauwazaja Twoje unikalne
cechy, kompetencje

| zdolnosSci, na ktorych im
zalezy. Ludzie mowig

0 Tobie, chcg miec¢ Cie

W swoim zespole, sami sie

Zz Toba kontaktuja.
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Marka,
ktora jest
Pozadana

Jestes marka pozadana,

CO 0znacza, ze wszystkim
zalezy, aby znalez¢ sie

w Twoim otoczeniu,
wspotpracowac z Toba

| razem realizowac projekty.
Aby dojsc¢ do tego punktu,
musisz wtozy¢ sporo wysitku
| Swiadomie budowac swoj
branding. W swiecie online
musisz by¢ w miejscach,

w ktorych Twoi odbiorcy

moga Cie odnalezc i poznac.
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Zdefiniuj swoj cel

Okresl diugoterminowa wizje | misje.
Odpowiedz na pytania:

Jaka wartosc chcesz przekazac
odbiorcom, ktorzy sa dla Ciebie wazni?
Jakie wartosci chcesz wcielic w zycie?

W jaki sposob | dlaczego prowadzisz takie,
a nie inne zycie?

Poszukaj spojnych zainteresowan,
kompetencji lub cech charakteru, ktore
poprowadza Cie dalej.

Sprawdz, w jaki sposob tacza sie one
Z Twoja misja, pasjami | celami.
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Dla [konkretnej osoby lub grupy osob]...

Dokonam zmiany, oferujgc [unikalna,
zapadajgca w pamiec | znaczaca wartosc,
ktdrg chcesz zapewnic]...

Sposrdod wszystkich [innych osob, ktore
rowniez dziataja w tym obszarze, do ktorych
chcesz zarowno pasowac, jak 1 wyrozniac sie
na ich tle]...

Ze wzgledu na [zestawy umiejetnosci, cechy
osobowosci, wczesniejsze doswiadczenia

| referencje, ktore pozwolg Ci dostarczyc
wartosc.




Audyt wartosci
marki osobiste]

Okresl | przeanalizuj marke, ktora jestes
dzisiaj, aby dalej ja rozwijac lub zmienic.

Zastanow sie nad materiatem, z ktorym
pracujesz, w tym o:

- Swiadomosci (co ludzie o Tobie wiedzg),

- skojarzeniach (ich myslach, uczuciach
| postawach wobec Ciebie)

- znaczeniu (historiach, ktore znaja
| opowiadaja o Tobie).
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1. Sporzadz liste przymiotnikow | zwrotow
opisowych, ktore oddaja prawdziwego Ciebie.
Wymien te pozytywne, jak i negatywne
(konkrety!).

Ocen, czy Twoja samoocena jest zgodna
Z pozadana tozsamoscig marki.

Sprawdz, czy Twoje podejsScie jest spojne dla
Innych, zadajac pytania:

,Co bys powiedziat o mnie, komus, kto mnie
nie zna?”

,<Jakie przymiotniki lub wyrazenia kojarzg Ci sie
Ze mna zawodowo | osobiscie?”

~Jak oceniasz moja umiejetnosc do
prezentowania [pozadana cechal?”




Stworz osobista
narracje

Marka to nie tylko okreSlenia, z ktorymi ludzie
Cie kojarza.

Znajdz historie, ktore beda komunikowac
Twoja marke | dopracuj sposob opowiadania o
nich. Pomysl o momentach:

- w ktorych czutes sie najbardzie]
autentyczny, szczesliwy i produktywny;

- kiedy wyrdzniates sie na tle innych;

- kiedy twoja wyjatkowosSc stanowita roznice
miedzy sukcesem a porazka;

- kiedy w peini czutes, ze jestes marka,
ktora chcesz miec.
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Gdy ktos prosi: “Powiedz cos o sobie” - nie recytu;
SWO0jego zyciorysu ani nie opisuj atrybutow swojej
marki.

Zamiast tego podziel sie historiami o sobie

| swoich doswiadczeniach.

Na przyktad:

"Na wszystkich stanowiskach, ktore widzisz w
moim CV, odgrywatem tak naprawde jedna role -
rozwigzywatem problemy. Ostatnio moj zespot
Zmagat sie z przestarzatym procesem weryfikacj
nowych klientow. Spedzitem miesiac, pracujac z
kolega z dziatu IT, aby go zmodernizowac. Od
tego czasu skrocilismy czas onboardingu nowych
klientow o 2 dni!”
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The best
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story wins ..
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Wiekszosc¢ z nas uwaza, ze

komunikacja w biznesie

powinna byc jasna, 3
racjonalna | obiektywna.

Jesli to prawda, to nie ma w
niej miejsca na emocje czy .
osobiste wiezi. . ¢ /

Dzielenie sie osobistymi
doswiadczeniami

| opowiadanie historii, ktore
upraszczaja ztozony przekaz
to sekret do zaangazowania
odbiorcow.



Uosabiaj swoja
marke

Kazda interakcja spoteczna moze
przyblizy¢ lub oddali¢c Twojg marke
osobistg od ideatu.

W swobodnych dyskusjach, na imprezach,
na rozmowach kwalifikacyjnych ludzie
ksztattuja opinie o Tobie, czy Ci sie to
podoba, czy nie.

W kazdej sytuacji Swiadomie lub
podswiadomie reklamujesz siebie.
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1. Potraktuj swoja marke osobista jako cos
wiece| niz posty w mediach
spotecznosciowych i kolory brandingowe.

Pamietaj, ze ludzie zapamietajg to, w jaki
sSposOb nawigzates z nimi kontakt, a nie jaki
post opublikowates miesiac temu na Linkedin.

3. Zapanuj nad swoim Digital Body Language.




Elementy Digital

Body Language
\S
-\~
Wybor medium Czas reakcji
-> Priorytetyzacja [ | -> Okazywanie szacunku
®
k@

Interpunkcja/Symbole

-> Ekspresja emocjonalna O O
CODO
O

Digital Persona To, CC, Bcc, Reply All
-> Tozsamos¢ -> Inkluzywnos§¢

Digital Body
Language
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Twoj poziom priorytetu znajduje odzwierciedlenie
w wyborze medium,

Twoja ekspresja emocjonalna jest przekazywana poprzez
uzycie interpunkcji 1 symboli, takich jak wykrzykniki, kropki,
wielokropki, emotikony | CAPS;

Czas odpowiedzi Swiadczy o poziomie szacunku.
Opoznione odpowiedzi lub catkowity brak odpowiedzi
("ghosting") sga rownoznaczne z ignorowaniem kogos;

To, kogo uwzgledniasz w polach "do", "DW", "UDW" |
"odpowiedz wszystkim", wptywa na Twoj] poziom integracji;

Twoja cyfrowa osobowosc¢ (w tym imie | nazwisko, adres
e-mail, zdjecie profilowe | wyniki wyszukiwania)
odzwierciedlajg Twoja tozsamosc.



Komunikuj swoja
marke

Stworz "media plan”, ktory okresla kanaty,
za posrednictwem ktorych bedziesz
formalnie komunikowac¢ swojga marke
Innym.

Podobnie jak w przypadku marketingu
produktow lub ustug, Twoim celem jest
zwiekszenie rozpoznawalnosci,
Swiadomosci | zrozumienia wsrod
odbiorcow.
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Nie badz wszedzie od razu — skorzystaj z sity
koncentracji.

Sprawdz, czy nie masz profili zombie
| zapanuj nad nimi.

. Wyblerz formaty, ktore sg dla Ciebie

najprostsze.

. Wytrwaj w dziataniu.
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Content Market Fit

CONTENT
MARKETFIT

Pojecie dopasowania tresci do rynku nawigzuje do koncepcji
dopasowania produktu do rynku: koncentruje sie na

zidentyfikowaniu grupy docelowej o okreslonych potrzebach,
a nastepnie opracowaniu produktu/ustugi, ktora je zaspokaja.

W swiecie marketingu tresci osiggniecie dopasowania do
rynku wymaga dogtebnego zrozumienia odbiorcow i ich
potrzeb oraz umiejetnosci tworzenia tresci, ktore sa zgodne
Z tymi potrzebami | zapewniajg wartosc.

Kluczowe jest wiec zidentyfikowanie najwazniejszych
bolaczek, preferenciji i zainteresowan, a nastepnie
dostosowanie tresci do tych obszarow.




Buduj spotecznosc

Aby dzieli¢ sie swoimi historiami,
zwiekszac wiarygodnosSc | docierac do
nowych odbiorcow, potrzebujesz wsparcia
innych ludzi.

Dlatego znajdz w swoim otoczeniu
gatekeeperow, influencerdéw | promotorow,
ktdrych mozesz zaangazowac do pomocy.
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Gatekeeperzy to osoby, bez ktérych trudno
bedzie Ci wypetni¢ misje. Moga to byc rekruterzy
Zz wybranej przez Ciebie firmy, redaktorzy,
dziennikarze lub jurorzy konkursow branzowych.

Influencerzy to osoby posiadajgce specjalistycznag
wiedze, autorytet, pozycje spoteczng lub osobiste
relacje, ktore umozliwiaja im wptywanie na innych.
Maja aktywnych oraz zaangazowanych
obserwujacych | moga zapewni¢ Ci wsparcie.

Promotorzy sa aktywnie zaangazowani w Twoj
sukces. To mentorzy, rekruterzy, szefowie,
przyjaciele, ktorzy podziela sie z Tobg kontaktami
| wesprg Cie, gdy bedziesz potrzebowac pomocy.




Monitoruj
1 udoskonalaj
SW0ja marke

Budowanie marki osobistej to diugotrwaty
proces. Regularnie oceniaj, w jaki sposob
Twoja propozycja wartosci | harracja
pasujg do Twojego obecnego kontekstu
zawodowego | osobistego oraz jak sg
odbierane, a nastepnie odpowiednio je
modyfikuj.
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1. Przeprowadzaj coroczny audyt, aby znalezc
deficyty i mocne strony, na ktorych mozesz sie
oprzec.

2. Ponownie porozmawiaj z innymi, aby

sprawdzic, jaki obecnie masz wizerunek w ich
oczach. Upewnij sie, ze jest on zgodny
Z Twoimi celami.

3. Googluj sie I kontroluj, co wyskakuje na
pierwszych stronach.
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