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Wykorzystywałem dane z książki telefonicznej 
do rozwoju mojego wakacyjnego biznesu.



Wszystko kręciło się świetnie, 
aż do pewnej rozmowy z dzielnicowym. 



Dzięki rozmowie zrozumiałem, że

1. nie można przywłaszczać sobie ogólnie dostępnego zasobu 
2. trzeba zdobyć zaufanie i przyzwolenie mojego odbiorcy



Czas mijał ….

http://www.cisco.com/c/en/us/solutions/service-provider/visual-networking-index-vni/index.html

http://www.cisco.com/c/en/us/solutions/service-provider/visual-networking-index-vni/index.html


Ja w 2013 roku 
założyłem firmę 
zajmującą się big 
data marketingiem, 
a nazywam się 
Tomasz Dziobiak 
i jestem prezesem 
zarządu.



• Marketing 
Efektywnościowy 
korzystający 
z różnych kanałów 

• Data Consulting 

• Lead Generation 



DBMS w liczbach ad. 2017

wysyłek e-mail i SMS 
miesięcznie

155 000 000
zrealizowanych 

kampanii 
internetowych w II H 

2017 roku

20 000
Przygotowanych analiz  

do kampanii lead 
generation

10 000
zadowolonych klientów
Ponad 1000



Popełniamy też błędy, 
których ocena jest najlepszym 
motywatorem



Szczególnie, że w 2020 roku …

http://www.cisco.com/c/en/us/solutions/service-provider/visual-networking-index-vni/index.html

http://www.cisco.com/c/en/us/solutions/service-provider/visual-networking-index-vni/index.html


A wcześniej 25 maja 2018 
rozpoczyna się RODO RODEO



5 dobrych praktyk 
pracy z danymi 

w marketingu i sprzedaży 



1. 
Posiadaj aktualną 
wiedzę na temat 
pozyskiwanych 

danych 



Czemu?
Niestety tylko 2% MSP potrafi zidentyfikować 
poprawnie, skąd biorą się dane w systemach 
obsługi i sprzedaży*. 

70% przedsiębiorców nie wie, jak kwalifikować 
dane np. jako dane osobowe*. 

Tylko 5% przedsiębiorców przyznaje, że bada 
jakość swoich danych* 

WNIOSEK: 

RODO daje świetną okazję do inwentaryzacji 
swoich zasobów danych i identyfikacji 
kluczowych informacji  

* Badania własne DBMS Sp. z o.o. grudzień 2017



Jak się do tego zabrać?

Pełna checklista na - https://edbms.pl/jak-ocenic-gotowosc-firmy-do-rodo-checklista-inforgrafika/

Przygotuj audyt wewnętrzny 
i sprawdź jak dziś przetwarzasz 
dane i skąd je pozyskujesz.

https://edbms.pl/jak-ocenic-gotowosc-firmy-do-rodo-checklista-inforgrafika/


Co to da?

1. Określimy swój krwiobieg informacji o kliencie w firmie 
2. Zidentyfikowane braki umożliwią dokonania optymalizacji 

w procesach obsługi i sprzedaży 
3. Poznamy ryzyka związane z dostępem do danych, 

wyciąganymi dotychczas wnioskami oraz naruszeniami 
bezpieczeństwa danych.



2. 
Analizuj 

zachowanie 
klientów 

i potencjalnych 
klientów





https://media.giphy.com/media/xT9DPz0PhxgyrzLg7S/giphy.gif



Tymczasem, dziś analiza nie jest trudna

Analityka zachowań na stronie internetowej Analityka wzmianek w social media 



Tymczasem każdy z nas jest inny i …



Poza tym, zmieniły się 
zachowania zakupowe 
klientów



Jednakże musimy pamiętać 
o zasadach profilowania 

Profilowanie oznacza dowolną formę 
zautomatyzowanego przetwarzania 
danych osobowych i wykorzystaniu tych 
danych do oceny niektórych czynników 
osobowych osoby fizycznej, 

https://edbms.pl/profilowanie-danych-rodo/

https://edbms.pl/profilowanie-danych-rodo/


Co to da?

1. Znaczna szansa na efektywniejszego gospodarowania 
budżetem marketingowym   

2. Właściwy dobór mediów 
3. Odnalezienie przyczyn nieefektywności w lejku sprzedażowym



3. 
Badaj, jak twoja 

organizacja 
wykorzystuje 

dane



Zamiast sięgać po nowe potencjały 
skup się na konwersji obsługi

Określisz 
najskuteczniejszy kanał 
dotarcia 

Dowiesz się, która cecha 
produktu jest 
najistotniejsza dla 
klientów 

Odkryjesz długo klient 
podejmuje decyzję o 
zakupie twojego produktu 

Pomożesz zespołowi 
skupić się na właściwych 
klientach



Wykorzystaj dodatkowe dane 
o zachowaniu klienta
• Rozpoznaj temperaturę zainteresowania potencjalnego klienta 
• Podziel klientów na profile i grupy ze względu na ich zachowanie 
• „Karm informacjami” nowego klienta 
• Wyjdź do klienta tam gdzie on jest i ma problem do rozwiązania 



Unifikacja powiadomień 
o nowych klientach

Integracja kanałów 
przychodzących  pozwoliła 
podnieść konwersje sprzedaży 
z 15%  do 30% na zamknięty 
deal. 

Jednocześnie ograniczyliśmy 
budżet wydatków na adwords 
oraz Facebook ads do 
remarketingu tylko. 

Skupiliśmy się na zasadzie 
FollowUp First. 

Przeciwdziałamy zbieractwu 
leadów.



W codziennej pracy pomaga 
inteligentny asystent.



4. 
Angażuj się 

i angażuj klienta



Szefie bądź częścią zespołu  
sprzedażowego



Wykorzystuj treść twojej strony 
internetowej do angażowania klienta



Wykorzystaj Social Media i bądź 
w miejscu gdzie mogą być twoi klienci 



Identyfikuj klientów na twojej 
stronie internetowej



5. 
Pozyskuj dane 

tylko 
z wiarygodnych 

źródeł



Różne metody pozyskiwania 
dają różne efekty



Pamiętajmy też, aby

• Wykonywać obowiązek informacyjny 
• Dać zawsze i wszędzie możliwość usunięcia się z naszych 

zasobów potencjalnemu klientowi  
• Jeśli zapyta co o nim wiecie podzielcie się tą informacją  
• Nie ma sensu atakować klienta niechcianą komunikacją



Aby złapać RODO byka 
za rogi. Podsumujmy…



Po pierwsze



Po drugie



Po trzecie



DZIĘKUJĘ 
Tomasz Dziobiak 
CEO DBMS sp zoo 
tomasz.dziobiak@edbms.pl 
tel: + 48 533 950 170 
ul. Gwiaździsta 71 Warszawa 

https://www.facebook.com/edbms/ 

https://twitter.com/e_dbms 
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