»,W turbulentnych czasach nalezy dbac o reputacje prowadzonego biznesu,
jak o0 najwyzszg wartosc¢. To nie truizm, to rynkowa koniecznos$é.

Dzi$ konsument wybiera tylko te firmy, ktorym ufa.

Mariusz todyga

SIEDEM GRZECHOW GLOWNYCH URZEDOW PRACY

w komunikacji z pracodawcami i biznesem.

Jak sprawic, by nikt sie nie dowiedziat, po co komu Instytucja Rynku Pracy.

Brak swiadomosci, ze PUP to instytucja, ktora rowniez sprzedaje.

Brak umiejetnosci prowadzenia profesjonalnych
dziatan sprzedazowych.

Brak zdefiniowanej i usystematyzowanej oferty, ktora
komunikuje jezykiem korzysci i rezultatu
oczekiwanego przez pracodawcow.

Stosowanie jezyka urzedowego do komunikowania
w internecie oraz duplikacja tresci.

Brak umiejetnosci prowadzenia konsekwentnych dziatan
marketingowych majacych na celu budowanie swiadomosci

efektywnej, przyjaznej i skutecznej marki wsrdd interesariuszy PUP.

Pasywnos¢ w zdobywaniu nowych leadow sprzedazowych
oraz trzymanie si¢ pracodawcow, ktorzy sami przychodza
lub s w bazie obstugiwanych podmiotow.

Brak spojnosci w publikowanych tresciach zarowno
w obszarze marketingu tresci, jak i identyfikacji wizualnej.

Dlaczego na pierwszym miejscu wymieniam ,brak
$wiadomosci, ze PUP to instytucja, ktora rowniez sprzedaje”??
Dlatego, ze jeszcze nikomu nie udato sie nic sprzeda¢, gdy nie
wiedziat, ze musi to zrobi¢. A czy urzad, sprzedaje”? Jasne, ze tak.
Stowo sprzedaz w przypadku PUP rozumiemy jako,koniecznos¢
nawigzania relacji z partnerami rynku pracy, pozyskanie ich do
wspotpracy”. Czy PUP zatem sprzedaje? Tak! Z tg réznica, ze
finansowanie ma z innego zrédfa, niemniej ,produkty” PUP
musza znalez¢ klientow.

Jako drugi ,grzech” wymieniam ,brak
umiejetnosci prowadzenia
profesjonalnych dziatan sprzedazowych”.
Dlaczego to jest takie wazne? Dlatego, ze
sprzedaz jest bardzo specyficzna
i niezmiernie wymagajacg dziedzina
biznesu. Wchodzenie do klienta bez
odpowiedniego przygotowania
niezmiernie czesto prowadzi do braku
sukcesu w tej dziedzinie. W toku szkolen,
ktére prowadze z pracownikami PUP
odbywajacymi spotkania z praco-
dawcami, jeszcze nie spotkatem osoby,
ktéra brataby kiedykolwiek udziat
w profesjonalnym szkoleniu handlowym.
W sprzedazy ustawa nic nie sprzeda — tu
licza sie miekkie kompetencjeiznajomos¢
procesow.

Trzecim grzechem, ktdry jest
niestychanie waznym btedem
praktykowanym przez PUP, jest ,brak
zdefiniowanej i usystematyzowanej
oferty, ktéra komunikuje jezykiem
korzysci i rezultatu oczekiwanego przez
pracodawcéw”. Co mam na mysli? Bardzo
proste, ale zarazem trudne kwestie. Czy
ogtoszenie o rekrutacji, naborze,
dostepnych srodkach to oferta
handlowa? Absolutnie nie! To nawet koto
oferty nie lezy. To zaledwie notki, ktdre
nikomu nic nie méwig. Prawdziwa oferta
zawiera korzysci i cele, ktore klient
zrealizuje z nasza pomoca.
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Oferta wykorzystuje jezyk perswazji w swej komunikacji.
Prawdziwa oferta sprzedaje. Jeszcze nie spotkatem urzedu,
ktéry by miat przygotowana oferte. Czy zaufatbys firmie,
ktéra nie publikuje swoich ofert? Firmie, ktérej handlowcy
mowig niezrozumiatym zargonem i przedstawiaja ulotki
o naborach, $rodkach i ustawach, ktére dodatkowo
ograniczajg ,ryzyko”skorzystaniaz ustugi?

Czwartym grzechem jest:,,stosowanie jezyka urzedowego
do komunikowania w internecie oraz duplikacja tresci”. Co
mam na mysli? Juz ttumacze — jezyk urzedowy to forma
komunikacji zaprojektowana tak, aby maksymalnie utrudni¢
dialog klienta z urzedem. Oczywiscie jest to mocna
prowokacja z mojej strony. Zupetnie powaznie jezyk
urzedowy jest rodzajem betkotu, ktérego nikt nie lubi i nie
chce czytad. Jestem pewien, ze ta definicja oddaje istote
problemu. Gdy prowadze szkolenia, pytam pracownikéw
PUP, czy czytaja to co piszg — za kazdym razem stysze niemal
identyczng odpowiedz: ,Mariusz, pogieto Cie? Po co?
Przeciez tego sie nie da czytac!”. Skoro juz omoéwitem ,jezyk
urzedowy”, czas na pare stéw o duplikacji tresci. Kopiowanie
i wstawianie ustaw na strone WWW urzeddw pracy ma ten
minus, ze Google nie indeksuje powielanej tresci, zatem
wiadomosci emitowane przez poszczegdlne PUP-y nie
~wyskakujg”w wynikach przegladarki. W czasie, gdy pojawia
sie konkurencja w postaci agencji zatrudnienia, brak
obecnosci w wynikach organicznych zakrawa na
+komunikacyjne samobdjstwo”.

Piatym grzechem jest ,brak umiejetnosci prowadzenia
konsekwentnych dziatan marketingowych majacych na celu
budowanie sSwiadomosci efektywnej, przyjaznejiskutecznej
marki wsréd interesariuszy PUP”. Wyjasnienie tego
problemu zaczne od pytania: co to jest za zjawisko,dziatanie
marketingowe” w PUP? Czy kto$ widziat kiedy$ urzednika
twierdzacego, ze marketing ustug rynku pracy to narzedzie,
ktére na co dzien stosuje w swojej pracy? Brakuje strategii
marketingowej dopasowanej do grup docelowych, do
ktérych PUP-y adresuja swoje ustugi. Brak tej strategii
powoduje chaosirodzi problemy ze zrozumieniem wartosci.
To, w potaczeniu z ktopotliwg reputacja, jaka PUP-y sg
obdarzone (nie zawsze dlatego, ze sg temu winne),
powoduje ktopoty z pozyskiwaniem nowych partneréw.
W biznesie najbardziej cenne wartosci, ktére determinuja
kooperacje, to: uczciwos$¢, otwartos¢, elastycznosg,

gotowos¢ do dziatania w stylu
~Wygrana=wygrana'
Niezmiernie trudno jest mi znalez¢ PUP,
ktéry z zatozenia te wartosci stawia na
szczycie hierarchii. W przypadku
docierania do biznesu, niestety jest to
bariera, ktéra powoduje ktopoty

zpozyskiwaniem wspotpracujacych firm.

NASZYM CELEM,
JAKO PRZEDSIEBIORSTWA,
JEST NIETYLKO NAJLEPSZY,

LECZ WRECZ WYJATKOWY
POZIOM OBStUGI KLIENTA.

Sam Walton

Szostym grzechem, ktéry dreczy
i paralizuje skuteczne dziatania
marketingowe w PUP-ach jest
Lpasywnos¢ w zdobywaniu nowych
leadow sprzedazowych oraz trzymanie
sie pracodawcow, ktdrzy sami przychodza
lub sa w bazie obstugiwanych
podmiotow”.

Gdy prowadze szkolenia w PUP-ach
z zakresu ,Promocji i Marketingu Ustug
Rynku Pracy”, analizuje bardzo wnikliwie
z klientami ich sytuacje w odniesieniu do
liczby i jakosci firm, z ktérymi PUP-y
wspotpracuja. Pierwszym problemem jest
brak odpowiedniej liczby spotkan
z firmami. Pracownicy bardzo niechetnie
wychodzg na spotkania z pracodawcami.
Gdy majg wykona¢ prace polegajaca na
selekcji podmiotéw z potencjatem do
wspotpracy, to podajg mndéstwo
argumentow o braku czasu na to i braku
odpowiedniej wiedzy. Jeszcze nie
spotkatem klienta docierajacego do
wiekszej liczby przedsiebiorstw
w powiecie niz 10-20 % firm. A szkoda, bo
potencjat jest zawsze wiekszy niz sobie

www.premium-consulting.pl



PUP-y uswiadamiajg. Bardzo czestym btedem, ktory
obserwuje, jest koncentrowanie sie na tatwych
,zdobyczach’, czyli firmach, ktére juz sg od lat obstugiwane
orazktére trafiaja do PUP samodzielnie. Ta pasywna postawa
jestogromnym problemem.

Siodmym, niezmiernie istotnym grzechem jest ,brak
spojnosci w publikowanych tresciach zarowno w obszarze
marketingu tresci, jak i indetyfikacji wizualnej”. Rozumiem
przez to totalng dowolnos¢ przy tworzeniu materiatéw
promocyjnych. Bardzo czesto analizuje przygotowane tresci
i materiaty graficzne pod wzgledem kreowania marki (czyli
brandingu) oraz rodzaju jezyka, jakim komunikujg moi
klienci. W tym przypadku wystepuje ogromy problem
dziatania na tzw. czuja oraz copy-paste. Na przyktad: ,nie
znam sie na promowaniu wydarzen, zatem skopiuje to co
robig inni koledzy zinnych urzedéw”. Do czego to prowadzi?
Zamiast ustawiania benchmarkéow do ekspertow
w dziedzinie marketingu urzedy czerpig wzory od siebie
nawzajem. W tym przypadku prowadzi to do tego, ze cata
masa urzedéw powiela btedy i skazuje sie na nieefktywnos¢
»Sprzedazowa”

Co zrobi¢, by pozby¢ sie wymienionych grzechow? Nie ma
jednozdaniowej recepty, ale postaram si¢ da¢ pare wytycznych, ktore
moga w znaczacy sposéb pomac:

Poznac zasady kierujace motywacjami zakupowymi konsumenta w sieci
orazw modelu spotkan bezposrednich.

Nauczy¢ sie komunikowac adekwatnie do sposobu komunikacji B2C oraz
B2B.Te dwaaspekty majaistotne réznice.

Zaczac¢ ustawia¢ benchmarki marketingowe poza wiasnym
srodowiskiem.

Aktywnie dziata¢ na polu tworzenia wartosciowej tresci (marketing
tresci).

Dbac o wizernek PUP jak o najwyisza wartos¢ urzedu. To nie truizm, to
rynkowa koniecznos¢. Dzis konsument wybiera te produkty i ustugi,
ktorymufa.

Mariusz todyga

Ekspert ds. Marketingu PR

i zarzagdzania CEO w Premium
Consulting.

Posiada dziesiecioletnie doswiadczenie
biznesowe m.in. w doradztwie dla
kadry wyzszego i Sredniego szczebla
oraz dla przedsiebiorcow. Na
przestrzeni lat, w jego szkoleniach
wzieto udziat ponad tysigc oséb. Szkolit
na zlecenie instytucji panstwowych
oraz uczelni wyzszych. Ekspert
w dziedzinie marketingu, Public
Relations oraz Social Media. Pracuje dla
takich marek jak: TP S.A., Orange, Grupa
Enea, Uzdrowisko Potczyn Zdréj S.A.,
Urzad Miasta Wronki, Gelg Sp. z o. o,,
Wojewddzki Urzad Pracy w Poznaniu,
Urzad Miasta Pniewy, Uniwersytet
Adama Mickiewicza, Uniwersytet
Ekonomiczny w Poznaniu.

WIELE RZECZY MALYCH
STALO SIE WIELKIMI
TYLKO DZIEKI ODPOWIEDNIEJ

REKLAMIE.

Mark Twain
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