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OD AUTOROW

Tym razem analizie poddamy tematyke nieco

kontrowersyjng i wzbudzajgcg zarowno sporo
emaocji, jak i niejednoznaczna prawnie.

Zajmiemy sie bowiem tematyka pozyskiwania danych do kampanii coldmalingowych, czy
kampanii leadowych w ogéle np. z publicznych zrédet.

DuZo pisaliSmy i méwiliSmy w naszych webinariach
o zgodach — jak powinny wygladad, do czego
uprawniajg, jakie zmiany wprowadza RODO i na co na-
lezy zwrdcic¢ uwage.

Ale co w przypadku kiedy zgodami nie dysponu-
jemy? Wszak kazda firma kiedy$s zaczyna dziatal-
nos¢. Poszukuje klientdw, kontrahentéw, partnerdw.
Nie zbudowata jeszcze swoich zbioréw danych. Inne
firmy szukajg nowych Zrédet przychoddw, rozbudowu-
ja istniejaca sie¢ kontaktéw - co jest zupetnie natural-
nym dziataniem w ramach prowadzonej dziatalnosci.

Oczywiscie mozemy w tym momencie skorzystac
z ustug firm, takich jak DBMS, oferujacych gotowe kon-
takty biznesowe czy wrecz sprawdzone leady. Mozna
stworzy¢ konta na portalach spotecznosciowych i na-
wigzywac relacje biznesowe sposrdd grona kontaktéw
pozyskanych w ramach tych portali. Mozna réwniez
przygotowac kampanie ATL/BTL i zbiera¢ dane pasyw-
ne - czyli czekajac, az potencjalny klient sam sie do nas
odezwie. Sa to wszystko bezpieczne rozwigzania. Ale
co, jezeli firma chciataby w sposdb aktywny szukac no-
wych klientéw, uzywajac do tego takich narzedzi jak
kampanie telefoniczne lub e-mail marketingowe?

Mozna przyjac rozwigzanie najbezpieczniejsze i jak
radzit jeden z zaprzyjaznionych ekspertow zajmuja-
cych sie ochrong danych osobowych- ,ruszyc¢ sie z zza
biurka” i zbiera¢ dane w kontakcie bezposrednim. Jest
to zresztg jeden z wykorzystywanych do dzi$ sposo-
bdéw kontaktu z potencjalnym klientem. Niemniej wy-
daje sie takze lekko archaiczny i niekoniecznie najbar-
dziej efektywny, a przynajmniej nie w kazdej sytuacji.
Tak wiec podstawowym pytaniem jest - czy prawo nie
zezwala na inna niz osobista forme kontaktu, gdy nie
posiadamy zadnych zgdéd? Mozecie Panstwo spotkad
sie takze z wiasnie taka, rygorystyczna interpretacja
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obowigzujgcych przepiséw. Jednak w mojej opinii jest
ona nieuprawniona. Przede wszystkim, gdyby pra-
wodawca - czy polski, czy europejski, chciat zakazad
kontaktéw telefonicznych lub mailowych - zrobitby to
wprost. Tymczasem takiego zakazu w obowigzujacych
przepisach nie znajdziemy. Mamy za to istotne ograni-
czenia, ktére nalezy wzig¢ pod uwage, decydujac sie
na telefon lub mail do osdb lub firm, ktére nie wyrazity
na to zgody.

W tym miejscu nalezy zwrdci¢ uwage, ze w odnie-
sieniu do interpretacji przepiséw, ktére poddamy ana-
lizie istotne znaczenie ma to, czy nasze dziatania beda
kierowane do oséb indywidualnych (np. konsumentdéw)
czy tez poszukujemy nowych kontaktéw wsrod przed-
siebiorcéw lub instytucji. W niniejszym artykule zaj-
miemy sie tylko drugim aspektem ,cold-marketingu” -
czyli dziataniami kierowanymi do tzw. profesjonalnych
uczestnikdw rynku. Na marginesie trzeba dodac, ze
od strony ryzyka prawnego cold-marketing kierowa-
ny do konsumentdéw (czyli bez zwigzku z prowadzong
przez nich dziatalnoscig zawodowa lub gospodarcza)
jest istotnie bardziej ryzykowny i wymaga wziecia pod
uwage kilku dodatkowych czynnikéw. Zapraszamy do
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Podstawy prawne pozyskiwania kontaktow.

Metody pozyskiwania danych do kampanii marketingowych
i mozliwosci ich wykorzystania.

Budowanie relacji z partnerem biznesowym za pomoca mailingu.

Dobre praktyki nawigzywania kontaktu poprzez mailing.

4 najczestsze btedy pozyskiwania leaddw poprzez
mailing i coldmaling.

Dil1Sales
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PODSTAWY PRAWNE
POZYSKIWANIA KONTAKTOW

Chcemy wiec zaoferowac nasze produkty, ustugi lub mozliwosc podjecia kooperacji firmie, z ktérg dotychczas nie
wspodtpracowalismy, natomiast pisa¢ maile lub dzwoni¢ bedziemy do osdéb, ktdére nigdy nie wyrazaty na to zgody,

a przynajmniej nie uczynity tego wprost.

Aby zrobic to zgodnie z prawem, bedziemy musieli wzig¢ pod uwage trzy podstawowe akty prawne:

Dil1Sales

RODO, czyli Rozporzadzenie Parlamentu Europejskiego i Rady 2016/679 dotyczgce
ochrony danych osobowych.

Prawo telekomunikacyjne, a konkretnie art. 172:

Zakazane jest uzywanie telekomunikacyjnych urzadzen koricowych i automatycz-
nych systeméw wywotujacych dla celdéw marketingu bezposredniego, chyba ze
abonent lub uzytkownik koricowy uprzednio wyrazit na to zgode. 2.

Przepis ust. 1 nie narusza zakazdéw i ograniczen dotyczacych przesytania niezamo-
wionej informacji handlowej wynikajgcych z odrebnych ustaw.

Uzywanie srodkdw, o ktérych mowa w ust. 1, dla celdw marketingu bezposred-
niego nie moze odbywac sie na koszt konsumenta.3. Dziatanie, o ktérym mowa
w ust. 1, stanowi czyn nieuczciwej konkurencji w rozumieniu przepiséow ustawy,
o ktérej mowa w art. 9 ust. 3 pkt 1.

Ustawe o $wiadczeniu ustug droga elektroniczng (dalej bedzie okreélana jako USDE)
— a w zasadzie artykut 10 tejze:

Zakazane jest przesytanie niezamdwionej informacji handlowej skierowanej
do oznaczonego odbiorcy bedgcego osobg fizyczng za pomoca srodkdw komuni-
kacji elektronicznej, w szczegdlnosci poczty elektronicznej.

Informacje handlowa uwaza sie za zamowiong, jezeli odbiorca wyrazit zgode
na otrzymywanie takiej informacji, w szczegdlnosci udostepnit w tym celu identy-
fikujgcy go adres elektroniczny.

Dziatanie, o ktérym mowa w ust. 1, stanowi czyn nieuczciwej konkurencji w rozu-
mieniu przepisdw ustawy, o ktérej mowa w art. 9 ust. 3 pkt 1.
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METODY POZYSKIWANIA

DANYCH DO KAMPANII

MARKETINGOWYCH | MOZLIWOSCI
ICH WYKORZYSTYWANIA

kancelarii,
realizujgcych
w  modelu

dotychczasowej

zanej z obstuga
ne dziatania marketingowe
wynika, ze

praktyki Zwig-
aktyw-

cold-

firm

-marketingu Zrédtem

danych do nawigzywania nowych kontaktéw sa:

najczestszym

@ Wizytéwki.

Dane kontaktowe pozyskane przy okazji
@ spotkan, targéw, konferencji i podobnych
zdarzen.

Informacje z ulotek, samochoddéw
stuzbowych, reklam, billboarddw itp.

Dane umieszczane przez firmy na ich
stronach internetowych.

Dane zakupione od wyspecjalizowanych
firm.

Informacje dostepne w rejestrach — np.
CEIDG, KRS — ale tez oficjalnych rejestrach

@ branzowych — np. spisach radcéw
prawnych, adwokatow, architektow czy
inzynieréw.

Dane z réznego rodzaju generatoréw
dodajacych do danych powszechnie

@ dostepnych dodatkowe informacje,
generujac w ten sposob prawdopodobny
adres kontaktowy.

Dane naszych znajomych lub firm,
@ wskazanych przez znajomych (czyli
popularne ,polecenia”).

Informacje pozyskane z réznego rodzaju
@ wyszukiwarek i narzedzi analitycznych
dostepnych w sieci.

Dane wyniesione od poprzedniego
@ pracodawcy lub dane przyniesione przez
nowego pracownika.
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Przyjeta kolejnos¢ nie jest przypadkowa. Powyzsze
Zrédta danych do kontaktu uszeregowane zostaty
wedtug bezpieczenstwa prawnego w zakresie ich
wykorzystania w celach cold-marketingu. Zasadni-
czo za bezpieczne od strony prawnej mozna uznac
napisanie maila czy wykonanie telefonu do osoby,
ktérej dane pozyskaliSmy bezposrednio od niej - czy
to otrzymujac wizytéwke, czy to podczas innego ro-
dzaju kontaktu o charakterze biznesowym - jak choc¢-
by w trakcie konferencji, targéw, szkolen czy innego
rodzaju wydarzen. Dane zostaty nam przekazane bo-
wiem dobrowolnie i w zwigzku z prowadzong aktywno-
$cig biznesowa - czyli mozna przyjacé, ze mamy zgode
na ich przetwarzanie jak rowniez nie budzi watpliwo-
sci cel, w jakim je otrzymalismy, ktérym byta poten-
cjalna mozliwos¢ nawigzania kontaktéw biznesowych.

o W wypadku danych ,wizytéwkowych” aspektem
prawnym, ktéry warto mie¢ na uwadze jest ko-
niecznos¢ przekazania klauzuli informacyjnej
wymaganej przez art. 13 RODO, ale tylko w przy-
padku, gdy tworzymy zbiér danych obejmujacy
nasze ,wizytéwkowe” kontakty biznesowe, w
stosunku do ktérego bedziemy administratorem
- np. poprzez przepisanie tych danych do pro-
gramu CRM czy pliku Excel.

Wynika to z definicji zbioru danych zawartej w art. 4
RODO, w ktdrej pojawia sie okreslenie ,uporzadko-
wany zestaw danych osobowych”. Najczesciej sam
zbiér wizytdwek czy luZzno zanotowanych danych
kontaktowych przetwarzanych w postaci papierowej
nie ma charakteru ,zestawu uporzadkowanego”.
W tej sytuacji nie bedzie réwniez wystepowata ko-
niecznosc stosowania ,marketingu dwuetapowego”.
Poniewaz de facto mamy zgode na kontakt w celu
nawiazania relacji biznesowych mozna od razu kon-
taktowac sie z petna informacja na temat naszej oferty.
Za bezpieczny uwazam rdéwniez kontakt na adresy,
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ktdre firmy same upubliczniajg w celach kontaktowych
np. poprzez udostepnienie ich na swoich witrynach
www, czy w reklamie - na billboardach, ogtoszeniach
prasowych czy chocby autach stuzbowych. Mozna
bezpiecznie przyjad, iz firma, ktéra podaje publicznie
okreslony mail czy numer telefonu, wyraza jednocze-
Snie zgode na kontakt z uzyciem tego numeru przez
kazda zainteresowang kontaktem osobe. W tym jed-
nak przypadku pojawia sie juz pierwsza watpliwosc
- czy tez ryzyko zwigzane z ustaleniem, czy kontakt
z uzyciem tego typu danych nie wykroczy poza cel,
w jakim zostaty udostepnione. Szczegdlnie nalezy
zwraca¢ uwage na dane kontaktowe, ktére zostaty
udostepnione przy informacji ,jezeli jestes zaintere-
sowany naszg oferta..” lub podobnej. Jezeli chodzi
o korzystanie z informacji kupionych od firm trzecich,
to kluczowe znaczenie ma to, czy korzystamy z ustug
zaufanego i renomowanego partnera. Zakup danych

o Moze to bowiem oznaczad, iz celem udostep-
nienia danych byto umozliwienie kontaktu po-
tencjalnym klientom, nie zas dostawcom lub
kontrahentom. Poniewaz w duzej czesci dane
udostepnione w sieci lub kampaniach ATL/BTL
maja charakter ogdlno-firmowy, ustalenie, czy
stanowig one ogdlne zaproszenie do kontak-
tu czy kierowane sa jedynie do potencjalnych
klientéow ma znaczenie w odniesieniu do prze-
piséw USDE oraz prawa telekomunikacyjnego.
Jezeli sytuacja nie jest jednoznaczna — dla bez-
pieczenstwa lepiej zastosowac ,marketing dwu-
etapowy”.

nie zwalnia bowiem z odpowiedzialnosci zwigza-
nej z brakiem zgody lub przekroczeniem jej zakresu.
W nieco lepszej sytuacji jestesmy, gdy wykorzystuje-
my dane, dziatajgc jako podmiot przetwarzajacy niz
jako administrator. Niemniej przepisy, szczegdlnie
RODO (art. 82 i 83), dopuszczaja mozliwos¢ wycia-
gniecia konsekwencji za ich naruszenie takze wzgle-
dem podmiotu przetwarzajgcego. Oczywiscie zawsze
pozostaje mozliwos¢ zadania odszkodowania od nie-
rzetelnego dostawcy danych (czyli tzw. regres) ale
w przypadku otrzymania wysokiej kary administra-
cyjnej i utraty dobrego imienia firmy moze byc¢ to
niewielkie pocieszenie. Niemniej korzystajac z ustug
pewnego i sprawdzonego dostawcy danych osobo-
wych dywersyfikujemy i minimalizujemy to ryzyko,
dostajemy wsparcie jego struktur backupowych oraz

Dil1Sales

otrzymujemy zbidér danych gotowy do wykorzystania
w naszych kampaniach. Zwracam réwniez uwage na
ustuge marketingu efektywnosciowego, gdzie kam-
panie cold-mailingowa lub cold-phoningowa prowadzi
zewnetrzny podmiot, przekazujac zlecajgcemu gotowe
kontakty do klientéw, ktérzy wyrazili zainteresowanie
oferta klienta. W takiej sytuacji zlecajacy nie ponosi
zadnego ryzyka zwigzanego z prowadzong kampania,
bowiem jest ona w catosci realizowana przez firme ze-
wnetrzna.

Znacznie bardziej ryzykowne
jest kontaktowanie sie z
podmiotami na podstawie
informacji pozyskanych

z publicznie dostepnych
rejestrow.

Sato dane, ktdre zostaty tam zamieszczone w zwigzku
z realizacja obowigzkdéw prawnych, nie zas w celach
marketingowych. Dang fakultatywnga w tego rodza-
ju rejestrach jest adres e-mail i numer telefonu. Tak
wiec kontakt (koniecznie ,dwuetapowy”) na taki ad-
res mozna jeszcze uzasadnic teza, iz zamieszczenie
go miato witasnie taki cel zas przetwarzanie danych
uzasadnione jest naszym interesem prawnym, kté-
rym jest rozwdj firmy i mozliwos¢ prowadzenia dzia-
talnosci gospodarczej. Jednak wykorzystanie danych
z publicznych rejestrow powigzane z réznymi formami
suzupetniania” tych danych, a w szczegdlnosci przy
uzyciu generatordw adreséw, uwazam za wysoce ry-
zykowne. Od strony ograniczen wynikajacych z USDE
i prawa telekomunikacyjnego, minimalizujemy ryzy-
ka, jezeli zdecydujemy sie na kontakt dwuetapowy.
Ale moze pojawic sie pytanie, skad mamy dane takiej
osoby i na jakiej podstawie je przetwarzamy - jezeli
dane kontaktowe beda miaty charakter danych oso-
bowych. Nie ulega bowiem watpliwosci, ze w wyniku
uzycia generatora tworzy nam zbidr danych osobo-
wych, ktéry przetwarzamy. To, ze dane te dostepne
sg publicznie - tak jak w przypadku danych osobo-
wych cztonkéw organdw i nazwy firmy, nie upowaznia
nas bowiem do ich swobodnego przetwarzania. Nie
mozna powotac sie na zgode - bo takowej nie posia-
damy - nikt nie przekazat nam tych danych do uzycia
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Bardzo ryzykowne jest
rowniez powotanie sie na
,uzasadniony prawnie
interes administratora’

- czyli art. 6 ust. 11it f RODO.

w celu marketingu ustug. Przepisy Rozporzadzenia
wymagajg bowiem wywazenia, czy ochrona prywat-
nosci osoby, ktérej dane przetwarzamy nie przewaza
nad naszym interesem. Tymczasem, gdyby przedsta-
wiciel firmy chciat upubliczni¢ swéj e-mail, mdgtby to
swobodnie zrealizowad. Jezeli tego nie zrobit nalezy
uznad, ze nie zyczy sobie zupetnej swobody w wyko-
rzystaniu takich danych. Jest to wniosek oczywisty,
gdyby przyja¢ w tym wypadku bardziej liberalng wy-
ktadnie, oznaczatoby to w praktyce, ze wobec oséb
wskazanych w publicznych rejestrach RODO w zasa-
dzie nie obowigzuje. |dac dalej, dziesigtki czy nawet
setki ofert otrzymywanych na skrzynki stuzbowe mo-

gtoby skutecznie zdezorganizowac prace takich osob.
Tak wiec generowanie adresdw konkretnych osodb
fizycznych na bazie rejestrow w celu wysytki danych
wramach cold-marketingu,uwazam jednak za dziatanie
naruszajace przepisy o ochronie danych osobowych.
Jezelizdecydujemy sie podjac ryzyko i wykorzystywac
tak uzyskane adresy, motywujac przetwarzanie swo-
im prawnie uzasadnionym interesem, przypomniec
nalezy o obowigzku poinformowania takiej osoby
0 uzyskaniu jej danych osobowych na podstawie art.
14 RODO - najpdZniej w ciggu miesigca od wygenero-
wania adresu e-mail.

Z pewna ostroznoscig nalezy podchodzi¢ réwniez
do danych z tzw. ,polecen”. Jezeli osoba, ktdra daje
nam potencjalny kontakt biznesowy (np. numer tele-
fonu prezesa spétki) czyni to za jego wiedzg i zgoda
- nie powinno to stanowic¢ problemu. Oczywiscie ry-
zyko moze pojawi¢ sie w przypadku, gdy okaze sie
ze takiej zgody jednak nie byto, zas zgodnie z zasa-
da rozliczalnosci wynikajaca z art. 5 ust. 2 RODO - to
naszym obowigzkiem jest udowodnic legalnosc prze-
twarzania danych, co moze by¢ w tym wypadku dos¢
trudne. Jeszcze wieksza uwage nalezy przyktadad

Dl'ISales
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do réznego rodzaju wykazdw i rejestrow dostepnych
w sieci. To ze sg one dostepne nie oznacza jeszcze, ze
s pozyskane zgodnie z prawem. A to, ze korzystamy
z danych pozyskanych nielegalnie przez kogo innego
nie powoduje, ze nie bedziemy ponosili z tego tytutu
odpowiedzialnosci. Jednak pewne znaczenie ma tu
dochowanie przez nas ,nalezytej starannosci” i nasza
dobra wola. Czym innym jest bowiem zakupienie pa-
kietu danych osobowych w dark-necie i wykorzysta-
nie go do kontaktu marketingowego, a czym innym
skorzystanie z rejestru utworzonego przez legalnie
dziatajaca i zarejestrowanag spdtke, ktéra zapewnia
o legalnosci udostepnianych baz danych. W wypadku
wykorzystania tak generowanych baz sugerowatbym
korzystanie z ,kontaktu dwuetapowego”.
Bezpieczenstwo zwiekszac bedzie takze rezygna-
cja z przepisania takich rejestrow do naszych wia-
snych zbioréw. Dopdki korzystamy ze zbioru firmy,
ktéra wygenerowata dane (np. Google), dziatamy jako
procesor, co nie wymaga realizacji obowigzku infor-
macyjnego oraz nie wymaga posiadania informacji
o zrédle danych. Wystarczy poinformowad, ze prze-
twarzamy dane udostepniane przez innego admini-
stratora na podstawie umowy powierzenia (np. wspo-
mniane Google). Jezeli jednak wygenerujemy raport
i przepiszemy go do naszych zbioréw danych np. do
wtasnego CRM, staniemy sie administratorem tych
danych ze wszystkimi tego konsekwencjami wynika-
jacymi z RODO. W tej sytuacji jest zas mato prawdo-
podobne, abysmy byli w stanie sprostac¢ wszystkim
obowigzkom cigzgcym na ADO (czyli administratorze

o Catkowicie odradzam wykorzystywanie da-
nych, ktére ,wyniesliSmy” od naszego po-
przedniego pracodawcy, z innej firmy lub
otrzymaliSmy od nowego pracownika, ktory
- choéby nawet w dobrej wierze - chciat nam
przekazac takie kontakty jako swoisty bonus
zwigzany z jego zatrudnieniem. Jest to sytu-
acja w ktdrej ewidentnie naruszymy przepisy
o ochronie danych osobowych. Nie znajdzie
sie zadne akceptowalne uzasadnienie dla prze-
twarzania tak pozyskanych danych. Dodatkowo
jest to jest wtasnie dziatanie, przy ktérym ryzy-
kujemy naruszenie szeregu innych przepiséw
i narazamy sie na jeszcze bardziej dotkliwe kon-
sekwencje prawne. Dlatego wykorzystanie przy
cold-marketingu danych z tego rodzaju zrédet
zdecydowanie odradzam.

Dil1Sales

Pozostaje wiec odpowiedz na
pytanie postawione w tytule
artykutu. ,Jak bezpiecznie
przeprowadzi¢ akcje cold-
marketingowa?”.

danych osobowych, ktérym sie staliSmy). W mojej opi-
nii wszystkie dziatania podejmowane bezposrednio
przez firmy i adresowane do oséb lub podmiotéw, ktd-
re nie wyrazity na to jednoznacznej zgody, obarczone
beda wiekszym lub mniejszym ryzykiem prawnym. Je-
dynym w petni bezpiecznym rozwigzaniem jest w tym
wypadku przeniesienie tych dziatan na zewnatrz, czyli
zaangazowanie do cold-mailingu lub cold-phoningu
wyspecjalizowanej firmy, takiej jak np. DBMS, ktéra
wezZmie to ryzyko na siebie i dostarczy gotowe leady
0s6b, ktdére wyrazity ched kontaktu (czyli dane ,hot”).
Wtedy bowiem ograniczamy nasze ryzyko jedynie do
ewentualnych problemdéw wizerunkowych czy nieza-
dowolenia 0sdb, ktdre nie zyczyty sobie tego rodzaju
kontaktu. Niemniej nie ponosimy zadnych ryzyk praw-
nych. Biorgc pod uwage potencjalnie wysokie kary
i wynikajaca z RODO odpowiedzialnos¢ cywilnopraw-
ng, a nie sa to ryzyka btahe.

mec. Tomasz Ciupka
- Radca prawny w DBMS Sp. z o.0.

-

& +48 732 052 112
Bl Io0D@dmsales.com
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BUDOWANIE RELACIJI

Z PARTNEREM BIZNESOWYM

/A POMOCA MAILINGU

Moze sie jednak zdarzy¢, ze dziatania zwigzane
z cold-marketingiem beda dotykaty réwniez obo-
strzen czy ograniczern wynikajacych z innych aktow
prawnych np. ustawy o ochronie baz danych, ustawy
o ochronie konkurencji i konsumentéw czy tez ustawy
o zwalczaniu nieuczciwej konkurencji, co réwniez na-
lezy brac¢ pod uwage przy planowaniu swoich dziatan.

o W wypadku analizy mozliwosci wykorzystania
danych do cold-marketingu konieczne jest krot-
kie omdwienie trzech kluczowych w tym proce-
sie pojec: danych osobowych, zgody oraz ,,ce-
I6w marketingowych”.

I Czym sa dane osobowe?

Danymi osobowymi beda wszelkie informacje, ktére
bezposrednio lub w sposéb posredni pozwalajg zi-
dentyfikowac konkretng osobe fizyczna (czyli ,,zywego
cztowieka”). Precyzyjne wskazanie, co jest a co nie jest
dang osobowa, byto przedmiotem dziesigtek publika-
cji i w wielu przypadkach jest bardzo trudne do jedno-
znacznego okreslenia. Dlatego w codziennej praktyce
koniecznym jest przyjecie pewnych uproszczen, ktére
w wiekszosci przypadkow (choc nie zawsze) beda pra-
widtowe. Stosunkowo bezpiecznie mozna przyjac, ze
tzw. dane identyfikujace, czyli najczesciej imie i nazwi-
sko, numer PESEL, numer uprawnien zawodowych,
doktadny adres zamieszkania czy nawet nazwa firmy
zawierajacq w sobie dane jej witasciciela czy wspoélni-
ka, beda stanowi¢ dane osobowe, szczegdlnie, gdy

Np. Janéw Kowalskich moze by¢ kilkadziesiat
tysiecy, ale juz Jan Kowalski mieszkajacy w mie-
$cie X i pracujgcy w tamtejszym urzedzie gmin-
nym jest zapewne tylko jeden.

Dil1Sales

dane te wystepuja w powigzaniu ze soba. Numer te-
lefonu, adres IP, MAC adres, czy adres zamieszkania
wskazany co do budynku czy nawet ulicy, moga by¢
uznane za dane osobowe w pewnych okolicznosciach
(np. dang osobowag jest statyczny adres IP, a nie jest
nig dynamiczny adres IP).

Poniewaz jednak w wiekszosci przypadkéw bardzo
trudnym, a co najmniej wymagajgcym duzego naktadu
pracy jest okreslenie, czy tego rodzaju informacja moze
byc¢ uznana za dang osobowa - sugeruje przyjecie, ze
tak. Btad wte strone nie wigze sie bowiem z zadnymi ne-
gatywnymi konsekwencjami natury prawnej, a te moga
nam grozi¢ w przypadku niewtasciwego, czyli niezgod-
nego z RODO, postepowania z danymi osobowymi.

Mamy w koricu grupe danych, ktére na pewno
nie beda miaty charakteru danych osobowych
— np. nazwa spotki kapitatowej czy fundacji, jej
numer NIP, typowo firmowy e-mail (np. biuro@
przyklad.com, marketing@przyklad.com), firmo-
wy numer telefonu.

Jednak nawet tu zwrdcitbym uwage na numery osoéb
fizycznych prowadzacych dziatalnos¢ gospodarcza,
gdzie czesto uzywany jest do kontaktéw numer pry-
watny, co moze by¢ kwalifikowane jako dana osobowa.
Jezeli uznamy, ze dana informacja nie jest dang oso-
bowa, nie mamy obowigzku realizacji catego szeregu
wymogow wynikajagcych z RODO np. koniecznosci
dopetnienia obowigzku informacyjnego, zapewnienia
realizacji wielu uprawnien osoby, ktérej dane sa prze-
twarzane, zapewnienia przenoszalnos¢ danych czy
wtasciwego ich zabezpieczenia. Co wiecej, tworzenie
i utrzymywanie zbiordw na potrzeby firmy, zawierajacej
tego rodzaju dane nie bedzie wigzato sie z wiekszymi
obostrzeniami czy ograniczeniami. Bezpieczne bedzie
réwniez przekazywanie takich danych partnerom biz-
nesowym. Nalezy jednak podkreslic, iz fakt, ze dana in-
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formacja nie jest dang osobowa nie oznacza, ze moze
byc¢ swobodnie wykorzystywana w celach marketingo-
wych, co bedzie omdéwione w dalszej czesci artykutu.

o Druga istotng kwestia jest okreslenie czym jest
zgoda i w jakiej formie moze by¢ udzielona.
Tematyka zgody takze jest zagadnieniem bar-
dzo szeroko omawianym.

Byta nawet przedmiotem odrebnej opinii wydanej na
poziomie ogdlnoeuropejskim (wytyczne WP259 Gru-
py Roboczej art. 29 ds. Ochrony Danych z 28 listo-
pada 2017 r, liczace w polskiej wersji jezykowej 37
stron). Niemniej dla celdw praktycznych w omawianej
przez nas kwestii cold-marketingu najbardziej istotne
sg nastepujgce aspekty tej tematyki: zgoda musi byc
wynikiem okreslonego dziatania, czyli nie moze by¢
skutkiem biernosci czy tez braku reakcji. Dlatego wta-
$nie nie bedzie uznane za zgode dziatanie w postaci
klauzul w regulaminach i odniesienia ,wyrazam zgode
na postanowienia Regulaminu”. Nie bedzie réwniez
traktowane jako zgoda ,nieodznaczenie” domyslinie
zakreslonych kwadracikow przy tresci zgdd. Koniecz-
ne jest bowiem aktywne i Swiadome dziatanie danej
osoby w celu wyrazenia przez nig zgody. Nastepna
kluczowa kwestia to cel udzielenia zgody np. zgoda
na przetwarzanie danych w celu realizacji ustug ser-
wisowych i gwarancyjnych nie jest zgoda na otrzymy-
wanie ofert marketingowych. A przetwarzanie danych
w zakresie wykraczajacy poza tres¢ zgody czyli w in-
nych celach, niz te na ktdre byta ona udzielona, jest
traktowane jak przetwarzanie danych bez tej zgody.

o Co wazne - przepisy w wiekszosci nie wymaga-
ja, aby zgoda miata postaé¢ wyraznego, wyod-
rebnionego oswiadczenia woli. Wyjatek dotyczy
zgody dotyczacej przetwarzania danych szcze-
gdlnych kategorii, czyli popularnych ,danych
wrazliwych” (np. wyznawana religia, stan zdro-
wia, preferencje seksualne czy przynaleznosc
do zwigzkéw zawodowych) gdzie zgoda musi
by¢ odrebnym oswiadczeniem woli.

Moze sie wiec okazaé, ze dysponujemy zgoda,
mimo braku posiadania oswiadczenia czy potwier-
dzenia okreslonych formut. Przepisy dopuszczajg
bowiem wyrazenie zgody poprzez inng czynnosc
jest to tzw. ,zgoda konsensualna”. Wazne jest, zeby

Dil1Sales

osoba, ktéra tej czynnosci dokonuje miata Swia-
domosé, ze wyraza zgode oraz, zeby byto jasne
czego ta zgoda dotyczy oraz komu jest udzielana.

Przyktad - Kiedy wreczam komus wizytéwke,
wyrazam zgode na kontakt tej osoby ze mna w
celach biznesowych, a jezeli na wizytéwce jest
numer telefonu i adres e-mail, zgoda obejmuje
mozliwosc¢ kontaktu przy uzyciu tych danych.
Podobnie w przypadku, gdy przekazuje swdj
e-mail lub numer telefonu w trakcie bezposred-
niej rozmowy lub w tresci maila dotyczacego
ewentualnej wspotpracy.

Osoba, ktéra wysyta CV, jednoczesnie wyraza zgode
na wykorzystanie jej danych przez firme, do ktérej to
CV wystata w celach udziatu w procesie rekrutacji na-
wet bez dodawania dopisku o wyrazeniu zgody w tre-
sci CV lub maila — za zgode bedzie bowiem uwazane
samo wystanie maila z zatgcznikiem. W tym przykta-
dzie nalezy mie¢ na uwadze, ze najczesciej ta doro-
zumiana zgoda dotyczy jednego, konkretnego naboru
w zwigzku z ktérym zostato wystane CV. Wystanie maila
z prosba o informacje, z reklamacja czy skarga stanowi
zgode na uzycie danych kontaktowych zawartych w ko-
respondencji w celu realizacji przez odbiorce naszego
zadania. Wypetnienie formularza kontaktowego bedzie
stanowito zgode na kontakt, nawet jezeli obok formu-
larza nie byto zadnych oswiadczen w tym przedmiocie

Przyktady mozna mnozyé, niemniej nalezy pamie-
tac, ze w wielu przypadkach, realizujac cold-marketing
nawet, gdy teoretycznie nie posiadamy bezposredniej
zgody odbiorcy na dziatania promocyjne do niego kie-
rowane, rozumianej jako potwierdzenie ,iksem” formu-
ty w rodzaju ,wyrazam zgode na przetwarzanie moich
danych osobowych w celu marketingu bezposrednie-
go produktéw i ustug firmy x” by¢ moze dysponujemy
jego zgoda na taki kontakt, ktérg odbiorca naszej akcji
wyrazit nam uprzednio w inny sposéb (np. wreczajac
wizytdwke czy wysytajac maila z prosba o kontakt).

Istotng kwestig jest réwniez okreslenie, jak nale-
zy rozumiec pojecie ,kontaktu w celach marketingo-
wych”. Mozna spotkac sie z opinig, iz jest to jakikol-
wiek kontakt, ktdrego chocby nawet posrednim celem
jest promocja produktéw, ustug lub firmy. Czyli jezeli
dzwonimy z pytaniem o zgode na przedstawienie
oferty, to wiasciwym celem tego pytania jest mozli-
wosc¢ przeprowadzenia dziatarh marketingowych, a co
za tym idzie, kontakt ten tez nalezy uznac za ,kontakt
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w celach marketingowych”. Jest to podejscie rygory-
styczne i bardzo szerokie. W takim ujeciu w zasadzie
art. 10 USDE jak i art. 172 Prawa telekomunikacyjnego,
eliminowatby mozliwos¢ podejmowania jakichkolwiek
aktywnosci dotyczgcych nawigzywania relacji bizneso-
wych w formie e-mailingu lub kontaktu telefonicznego.
Jak to jednak bywa w odniesieniu do zakazéw wydaje
sie, ze nie jest wtasciwym stosowanie wzgledem nich
wyktadni rozszerzajgcej. Jezeli bowiem wolg ustawo-
dawcy bytoby ograniczenie jakichkolwiek kontaktow
telefonicznych czy mailowych, to powinno by¢ to ujete
w przepisach wprost. Szczegdlnie tyczy sie to obrotu
profesjonalnego, ktéry ze swojej istoty wymaga cia-
gtego poszukiwania partneréw w ramach tancuchow
dystrybucyjnych, ktérych czesc¢ stanowi dana firma.

Istnieje alternatywna
interpretacja przepisow,
wedle ktorej ,kontakt w
celach marketingowych”
nalezy rozumie¢ w sposob
$cisty - czyli jako kontakt,
ktorego celem jest konkretnie
przedstawienie oferty
handlowe].

Jezeli celem kontaktu jest jedynie uzyskanie zgody
na przedstawienie oferty, wéwczas nie powinien byc¢
on traktowany jako kontakt w celach marketingowych.
To witasnie w oparciu o ta interpretacje wyksztatcita sie

praktyka, ktéra okreslam jako ,kontakt dwuetapowy”.
W pierwszym etapie celem kontaktu jest uzyskanie

zgody na wiasciwy kontakt marketingowy, konczacy
sie prezentacjg oferty. Jezeli uznamy, ze samo pytanie
0 zgode nie stanowi jeszcze marketingu, nie bedzie
stanowito naruszenia wskazanych powyzej przepisow,
wymagajacych posiadania uprzedniej zgody na kon-
takt w celach marketingowych. Niemniej przy ,kon-
takcie dwuetapowym” nalezy uwazacd, aby pierwszy
z etapow kontaktu, czyli zapytanie o zgode zawierat
tylko tyle informacji, ile jest uzasadnione takim celem.
Zbyt wiele danych przekazanych w tym etapie nara-
Zza nas bowiem na uznanie, ze bezposrednim celem
kontaktu byto przedstawienie oferty, a nie uzyskanie
zgody. Dlatego sugeruje na tym etapie ograniczyc
sie do przedstawienia informacji o nazwie firmy, krot-
kiej informacji, czym firma sie zajmuje oraz pytania
0 zgode na przedstawienie oferty, a dopiero po uzy-
skaniu tej zgody, rozwiniecie informacji ofertowych.

Uznanie, iz generalnie dopuszczalne jest w swietle
obowigzujacych przepisdw skorzystanie z ,kontaktu
dwuetapowego” jest kluczowe dla uznania dopusz-
czalnosci ,cold-marketingu”.

o Trzeba jednak zaznaczyé, ze zastosowanie
zaproponowanej powyzej liberalnej wyktadni
przepisow obarczone jest ryzykiem prawnym.
Jest to interpretacja przepisow, ktérej nie musi
podzielac kontrolujgcy nasze dziatania urzednik
(w tym wypadku gtéwnie UOKIK i UKE) ani przy
ewentualnym odwotaniu - sad.

Tomasz Dziobiak
CEO w DBMS Sp. z 0.0.

+48 533 950 170
E tomasz.dziobiak@dmsales.com
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DOBRE PRAKTYKI NAWIAZYWANIA
KONTAKTU POPRZEZ MAILING

iesz juz, jakich btedéw nie nalezy popetniac
Wpodczas kampanii cold mailingowej. W tej czesci
dowiesz sie o tym jak nalezy sie komunikowac w celu
uzyskania jak najwyzszej konwersji z cold mailingu.
Zimny mail moze stac sie antidotum na oziebtosc¢ ad-
resata naszych wysytek, ale zeby tak sie stato, musi-
my najpierw zastosowac kilka praktyk zdrowego cold
mailingu.

I Budujemy relacje

Jesli musimy sie od czegos powstrzymad, to na pew-
no od usitowania sprzedazy. Mozna odnies¢ wrazenie,
ze wcigz powszechne jest przekonanie, ze kolorowe,
wsciekle migajace i oferujace X% rabatu reklamdéweki
z wezwaniem “kup teraz”, generujg najwieksza sprze-
daz. Problem polega na tym, ze odbiorcy widza co-
dziennie dziesiatki, jesli nie setki czy tysigce tego typu
ofert i dobrze wiedza, ze nadawcy chca wyciggnac od
nich pienigdze. Co ostatecznie robig niedoszli klien-
ci? Nie klikaja i nie kupuja. Kiedy uruchamiamy nowa
kampanie cold mailingowa, chcemy przede wszystkim
poznac sie z naszym odbiorcg. Juz na poziomie przy-
gotowania pierwszej wysytki myslimy o nawigzaniu
dtugotrwatej relacji. Chcemy powiedzie¢ pare stow

Dl'ISales
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o sobie, jednak celem naszych dociekan staje sie nasz
odbiorca i jego oczekiwania. Jakis czas temu poszu-
kiwalismy nowych klientdw i wystaliSmy taki oto mail:

a Szanowni Panistwo,

Witasnie odwiedzitam Paristwa strone interne-
towa i dosztam do wniosku, ze warto nawigzac
z Paristwem kontakt. W moim odczuciu tak dy-
namicznie rozwijajaca sie dziatalnos¢ zastuguje
na szczegodlne podejscie w kwestii marketin-
gowej. Firma, w ktérej pracuje, specjalizuje sie
w zwiekszaniu sprzedazy. Nie chodzi tu tylko
o zwiekszanie Swiadomosci marki, lecz takze
o dotarcie z oferta sklepu do tych klientdw, ktérzy
beda szczegdlnie zainteresowani Paristwa ustu-
ga. Wiele firm obiecujacych sprzedaz nie zdaje
sobie sprawy z tego, jak wazne jest trafienie do
wiasciwego, zorientowanego na zakup odbiorcy.
Chetnie zapoznam sig z Paristwa opinig dotycza-
ca oczekiwan wzgledem zwigkszenia sprzedazy
w Paristwa sklepie zwtaszcza w zblizajagcym sie
okresie Swigtecznym. Czy mozemy umdwic sie
na kontakt telefoniczny lub mailowy jeszcze
w tym tygodniu?

Pozdrawiam serdecznie
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Na poczatku nasza kolezanka wyjasnia, dlaczego pi-
sze i co urzekto ja w dziatalnosci adresata. Nastepnie
przechodzi do krétkiej opowiesci na temat tego, czym
sie zajmujemy. Unika eksponowania oferty. W kon-
cu przechodzi do meritum, a mianowicie informuje,
w jakim celu tak naprawde pisze, chce poznac ocze-
kiwania. Nie chce sie bardzo narzucad, dlatego za-
daje krotkie pytanie, na ktdre spodziewa sie uzyskac
odpowiedz “tak” albo “nie”. Nic wiecej. Rusza wysyt-
ka. Dostajemy odpowiedzi, jednak chcemy wiecej.
Co robimy? Po uptywie kilku dni wysytamy nastepuja-
cy follow-up:

a Dzien dobry,

Kilka dni temu pisatam do Paristwa w sprawie
nawigzania potencjalnej wspdtpracy. By¢ moze
z powodu nattoku obowigzkdéw przeoczyli Pani-
stwo mdj e-mail. Jezeli jednak sa Paristwo zain-
teresowani zwiekszeniem sprzedazy na stronie
internetowej w okresie swigtecznym, zapraszam
do kontaktu.

Pozdrawiam serdecznie

Krétko i zwiezle. | po ludzku. Wszystkim nam zdarza

sie cos przeoczyd. Takze wsréd naszych potencjal-

nych klientéw mdgt znaleZ¢ sie ktos, kto nie miat cza-
su, by otworzy¢ mail lub po prostu zapomniat. Dlatego,
wystalismy follow-up i otrzymalismy kolejne odpowie-
dzi. Wyglada na to, ze mamy nowych klientow.

I Edukujemy

Okazuje sie, ze cold mailing $wietnie sprawdza sie
rowniez w kampaniach spotecznych. W ramach Ogodl-
nopolskiego Programu Badan Stuchu przygotowali-
Smy serie zimnych maili, wsrdd ktérych czesc¢ to ma-
ile stricte informacyjne. Jak to wyglada w praktyce?
Niedostuch to zaburzenie procesu przewodzenia
i odbierania dZzwiekdéw. Najczesciej dotyka osoby po
50. roku zycia. Wyrdzniamy kilka rodzajéw niedostu-
chu: lekki, umiarkowany, znaczny, gteboki oraz gtu-
chote. Istnieje wiele jego przyczyn, jednak u oséb po
piecdziesigtce najczestsza przyczyna jest starzenie
sie organizmu.

Obnizajaca sie czutosc stuchu da sie zatrzymad!
Niedostuch to nie wyrok. Niedostyszenie stéw czy
zdan, coraz gtosniejsze podkrecanie poziomu gto-
$nosci w radiu badZ telewizorze, a takze szumy
uszne to tylko niektdére z symptomdw schorzenia.
Polacy niejednokrotnie bagatelizujg problem, stad
tez zaburzenie styszenia urosto do rangi choréb
Szybkie niedostu-
chu to kluczowa sprawa, w ktdérej moga pomoc bli-

cywilizacyjnych. rozpoznanie
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skie osoby, czesto szybciej dostrzegajgce problem.
Od czego wiec zaczagd troske o swoj stuch lub stuch
bliskiej osoby? W powyzszym przyktadzie skupilismy
sie przede wszystkim na opowiedzeniu, czym jest,
niedostuch i kogo dotyczy. ZwréciliSmy rowniez uwa-
ge na aspekt spoteczny zjawiska, by przejs¢ nastep-
nie do wyjasnienia, czym wtasciwie jest Ogdlnopolski
Program Badarn Stuchu. Jezeli odbiorca zaintere-
suje sie tematem, zapraszamy go na strone bada-
niesluchu.info, na ktdrej znajdzie wiecej informacji.

I Nie owijamy w baweine

Nie chcemy zanudzi¢ odbiorcy. Owszem, dobrg prak-
tyka jest przywitanie sie we wstepie maila, podanie
swojego imienia i nazwiska oraz wyjasnienie, z jaka
intencja piszemy. Zdarzaja sie jednak takie sytuacje,
kiedy odchodzimy od tej praktyki. Co zyskujemy w za-
mian? Precyzje i bezposrednios¢ przekazu. Te sSwiet-
nie sprawdzaja sie w mailach, ktére kierujemy bez-
posrednio do grup zainteresowanych rozwigzaniem
konkretnego problemu. Formutujemy wyrazne value
proposition, by nastepnie oddac sie snuciu opowiesci
na zadany temat.

a Witaj,

Chyba nikt nie lubi upominacd sie o pieniadze.
Zgodzisz sie jednak ze mna, ze oczekiwanie na
sptate naleznosci potrafi by¢ niekiedy bardzo
frustrujgce? Sam jestem zdania, ze zalegte Srod-
ki finansowe mozna odzyskac przy zachowaniu
dobrych relacji z partnerami handlowymi. Mato
tego, mysle nawet, ze mozna to zrobi¢ skutecz-
nie i bez wielkich naktaddéw czasu i pieniedzy.

Czy masz problem z odzyskaniem swoich nalez-
nosci?

Tak mam >

Pozdrawiam serdecznie

Czy mozna mdwic¢ bezposrednio o problemie, ale nie
uzywac stowa “windykacja”? My to zrobiliSmy! Tak sie
sktada, ze powyzszy mail stat sie czescig kampanii
przygotowanej dla jednej z firm windykacyjnych. Sta-

Dil1Sales

raliSmy sie wzbudzi¢ zainteresowanie tematem i zwrd-
ci¢ uwage na niemoznosc¢ odzyskania pieniedzy, nie
zas na skorzystaniu z catego zakresu ustug windyka-
cyjnych. Optacito sie. Zainteresowanie tematem byto
spore. | mimo umieszczenia linku CTA w wiadomosci,
otrzymaliSmy réwniez sporo odpowiedzi z prosba
0 przestanie dodatkowych szczegdtdw. Dobrg prak-
tyka okazuje sie zatem nie tylko sygnalizowanie pro-
blemu na wstepie, lecz takze wstrzemiezliwosé, nie-
odkrywanie wszystkich kart i zachowanie czegos na
potem. Sztuka cold mailingu to sztuka umiaru, ale nie
tylko. To takze umiejetnos¢ rozmowy, skupienia sie na
konkretnej osobie i jej oczekiwaniach. “Empatia” to
stowo klucz. Tak wiec naszych cold maili nie kieruje-
my do ttumdw, do catych mas anonimowych ludzi, ale
stawiamy na maksymalng indywidualizacje oraz per-
sonalizacje.

Tomasz Dziobiak
= CEO w DBMS Sp. z o.0.

+48 533 950 170
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a NA.Ezgs;rsze BLEDY™™.,
POZYSKMIANIA LEADOW POPRZEZ
MAILING | COLDMALING

Kiedy juz przejdziesz przez meandry prawnych re-
gulacji zwigzanych z cold mailingiem, czas do- o Nie chcq niczego kupowaé
wiedzie¢ sie jak unikac¢ podstawowych bteddéw z nim
zwigzanych. Wysytajgc kampanie masowe zapewne,
nabrates doswiadczenia w tworzeniu mailingu. Juz
wiesz jak konstruowac tematy oraz jakie tresci sg naj-
bardziej pozadane przez Twoich odbiorcéw. Potrafisz
takze pozyskac ustalony cel kampanii. Z tego punktu
widzenia przeprowadzenie cold mailingu wydaje sie
raczej prostym zadaniem prawda?

Tymczasem jego funkcjonowanie jest zupetnie od-
mienne od zwyktego mailingu i mozna popetnic¢ sporo
bteddw na to przektada sie brak skutecznosci, a co
gorsza, irytacja osob, do ktérych wystaliSmy wiado-

mos¢ (a jak dobrze wiesz, nie wptywa to dobrze na
o0gadlny wizerunek firmy).

Notorycznie popetnianym btedem jest wysytanie do
0sOb, ktdre nie znaja naszej firmy i co za tym idzie:

oferty, wiadomosci naktaniajgcej do kupna, badZ
skorzystania z oferty. Tym dziataniem, nie tylko nie
Aby nie przekres’lic’ szansy pozyskamy pozadanego efektu, ale takze naruszy-
my prawo o niezamdwionej informacji handlowe;.
A przeciez nie o to chodzi, zeby juz na wstepie znie-
checi¢ do siebie odbiorce, prawda? Warto zatem

na nawigzanie nowych i
wartosciowych kontaktow,

zapoznaj sie z czterema zacza¢ od przedstawienia siebie oraz powodu, dla
najczesciej popetnianymi ktérego postanowili§my skontaktowad sie z dana
blgdami przy cold mailingu. osoba. Odbiorca musi odczué, ze nie traktujemy go

jako kolejnego i tatwego celu naszej sprzedazy. Waz-
ne by nasza tres¢ wiadomosci byta napisana w spo-
s6b niezobowigzujacy i zachecata do odpowiedzi.

RI:AIK§§!eS Strona 15


https://dmsales.com/

© czy aby na pewno jestes
czlowiekiem?

Nieumiejetny dobdr tresci moze spowodowad, ze od-
biorca Twojego cold mailingu bedzie miat duze watpli-
wosci, co do autentycznosci nadawcy.

Automatycznie wygenerowana wiadomos¢ przez ma-
szyne czesto posiada takie btedy, co jest to tez cecha
charakterystyczna w dziataniach typowo spamerskich.
Dbanie o poprawnos¢ gramatyczng i stylistyczng tek-
stu to takze wyraz szacunku wzgledem drugiej osoby.

o Uzywaj tylko takich zwrotéw, ktére nadaja
naturalny i ludzki charakter wiadomosci. Wy-
strzegaj sie fraz: my, nas nasze - zwracaj sie do
odbiorcy wytacznie we wiasnej osobie. Persona-
lizuj swoje wiadomosci, umiesc takie informacje
o odbiorcy, ktérych automat nie mdégtby umie-
Scic (np. sprawdzitam, ze Panstwa firma ostatnio
opublikowata ciekawy artykut na temat...). Dia-
bet tkwi réwniez w szczegdtach - nie popetniaj
literéwek i co gorsza, bteddéw ortograficznych.
Umieszczaj prawidtowo znaki interpunkcyjne -
to wszystko takze wptywa na ogdlne wrazenie
Twojego maila.

© Brak dokiadnego researcher

Przystepujgc do pisania cold mailingu czesto zapomi-
namy o doktadnym researchu informacji. Bez dbatosci
o ten etap narazamy sie na niebezpieczenstwo dotar-
cia z komunikatem zupetnie niedotyczacym nasze-
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go odbiorcy. Przyktadowo: wysytajac maila do oséb
z branzy obuwniczej specjalizujgcej sie w produkgji
obuwia dzieciecego, wspominamy o tym, ze dzis ciez-
ko jest sprzedac obuwie dla kobiet w wieku srednim.
Jest to ewidentny brak wiedzy o tych osobach, w ta-
kim wypadku nie ma nadziei na to, aby spodziewac
sie pozytywnego efektu. Dlatego tak wazne jest, aby
sprecyzowac¢ komunikat w oparciu tylko o takie in-
formacje, ktére sa prawdziwe i zgodne z odbiorcami.
Dzieki temu uchronisz sie od niezrecznych sytuacji,
a takze negatywnych opinii na temat Twojej firmy.

O Zamiast chwali¢ sie, pochwal
innych

Czesto piszac cold maila skupiamy sie w duzej mierze
na osiggnieciach i mozliwosciach naszej firmy. W tym
wszystkim dobro i interes odbiorcy zostajg zapomnia-
ne. Dlatego zwré¢ uwage na to, co mozesz powiedzied
pozytywnego na temat dziatalnosci osoby, do ktd-
rej zwracasz sie z wiadomosciag. Wyrazy uznania np.
dotychczasowych dziatan czy niedawno zdobytych
osiggniec¢ z pewnosciag zrobig dobre wrazenie, a tym
samym zwiekszg prawdopodobieristwo otrzymania
odpowiedzi zwrotnej. Jednak pamietaj, zeby znaleZé
»Ztoty srodek” - nie przesadzaj z iloscig czy forma pi-
sanych pochwat. tatwo bowiem przekroczy¢ granice
naturalnego i nieprzesadnego jezyka.

Mam nadzieje, ze powyzsze wskazdwki uswiadomity
Ci, ze tworzenie cold mailingu wymaga od Ciebie nie
tylko przestrzegania wielu zasad, lecz takze kreatyw-
nosci i empatii (postawienia siebie w roli odbiorcy).

Tomasz Dziobiak
= CEO w DBMS sp. z 0.0.

+48 533 950 170
El tomasz.dziobiak@dmsales.com
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DATA MAKE SALES

Poznales juz tajniki
pozyskiwania leadow
zgodnie z Rodo.

Czas wykorzysta¢ swoja wiedze w praktyce.

Zarejestruj sie na platformie DMSales, znajdz
swoich nowych potencjalnych klientéw i wykonaj do
nich swoj pierwszy mailing przy uzyciu DMSendera.

Sprawdz nas na dmsales.com
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