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Koncert z projekcjq fragmentow filmow na ekranie kinowym

27.01.2018 - HALA SPODEK - Katowice

R 11.02.2018 - HALA TORWAR - Warszawa

MACIEJ SZTOR onmen ANMA LASOTA swswa ~ MAGDALENA MISKA-JACKOWSKA wusune  POLSKA ORKIESTRARADIOWA  CHOR AKADEMICKI POLITECHNIKI WARSZAWSKIE)

www. KonNCERTFILMOWY.PL
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WE PRINT YOUR BUSINESS

Zakresy aktywnosci:
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PUNKTY SPRZEDAZY

Materiaty reklamowe dla detalicznych sieci

handlowych sa tym, w czym sie specjalizujemy.

MATERIALY POS

SYSTEMY EKSPOZYCYJNE
| ... T

REKLAMA ZEWNETRZNA

Co nas wyréznia?

S O

22 |lata najwyzsza
doswiadczenia jakosc¢

Wiecej na www.fops.pl

QD

eco technologie

Produkujemy materiaty POS i Out-Of-Home w oparciu o peten zakres technologii

druku cyfrowego i wielkoformatowego oraz technologii pokrewnych.

T: +48 33488 68 88
E: sekretariat@fops.pl

Nowa jakosc!

Od lat z uporem maniaka powtarzamy, ze w naszej pracy
skupiamy sie na jakosci. To wtasnie podczas organizowanych
targow reklamy i poligrafii reklamowej dbamy o jakosc zwie-
dzajacych, a nie o ich ilosc. Choc ostatnia edycja
FestiwalMarketingu.pl ponownie odnotowata wzrost odwie-
dzajacych, to wtasnie obecnosc profesjonalistow w roli zwie-
dzajacych jest dla naszych wystawcow najwazniejsza.

W podsumowaniu targow nie zabraknie naszych konferencii:
EVENT MIX i MARKETING MIX. Na scenie zagoscity prawdzi-
we osobistosci: Dorota Wellman, Krzysztof Materna czy Jurek
Owsiak. Ten ostatni gra i jednoczy Polakow juz 25 lat, za co go
po prostu kochamy.

Relacja z rekordowej edycji konkursu POS STARS pokazuje
najciekawsze display'e reklamowe. Warto takze zapoznac sie
ze wszystkimi nagrodzonymi w konkursie SUPER GIFT -
wyznaczajacym trendy w upominkach reklamowych

w roznych kategoriach cenowych.

Wydawca: Redaktor Naczelna:
OOH magazine Sp.z 0.0,

Al Rozdzienskiego 86a/llic
40-203 Katowice

tel/fax + 48 32 206 76 77 Z-ca Redaktor Naczelnej:
redakcja@oohmagazinepl Jaga Kolawa Monika Opatka
www.oohmagazinepl Jjkolawa@oohmagazinepl

klipska@oohmagazine.pl

Dyrektor Generalny:
Katarzyna Lipska-Konieczko Robert Zatupski
rzalupski@oohmagazine.pl

Dyrektor Sprzedazy:

m.opalka@oohmagazinepl

Ostatnia edycja FestiwalMarketingu.pl pokazuje, ze OOH
magazine stat sie juz brandem zdolnym pozyskac do swoich
projektow najlepszych partnerow. Wspotpraca z Grupa TSE

i EXPO XXI Warszawa zaowocowata spektakularna oprawa
FestiwalMarketingu.pli Wieczoru Wystawcow. Jestesmy
dumni, ze budujemy relacje w branzy reklamy i eventow

na tak wysokim, bal, swiatowym poziomie.

W lutym 2018 roku na zlecenie czotowych dostawcow rynku
artykutow promocyjnych zaprezentujemy nowa jakosc
PROMO SHOW PROFESSIONAL. Przeczytajcie koniecz-

nie wypowiedzi firm, ktére postanowity zrobi¢ swoista
REWOLUCJE.

Warto skupi¢ sie na wspomnianej jakosci w komunikacji mar-
ketingowej, POS-ach, eventach czy tez gadzetach. Pomyslec,
ze jak cos jest do wszystkiego, to jest do niczego. Ale o tym
takze przeczytacie wewnatrz tego numeru.

Dyrektor Generalny
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Marketing & PR:
Magdalena Wilczak
m.wilczak@oohmagazine.pl

Dziat graficzny:
Michat Piechniczek
m.piechniczek@oohmagazine.pl

Event Manager:
Andrzej Kuczera
akuczera@oohmagazine pl

Dziat graficzny:
Adam Piszczelok
apiszczelok@oohmagazine.pl

W celu zamowienia prenumeraty prosimy o kontakt z dziatem dystrybucii: tel. + 48 /32/ 206 76 77 | WSZELKIE PRAWA ZASTRZEZONE. Redakcja OOH magazine nie ponosi odpowiedzialnosci za forme i tres¢ reklam oraz ogtoszen
Redakcja OOH magazine nie odpowiada za tresci nadsytane przez reklamodawcow. Redakcja nie ponosi odpowiedzialnosci za poglady zawarte w zamieszczonych tekstach, a ich tres¢ nie zawsze pokrywa sie z przekonaniami
redakeji OOH magazine. Wszystkie teksty odzwierciedlaja poglady ich autorow. Wszelkie materiaty zawarte w magazynie sa wiasnoscia OOH magazine i sa chronione prawami autorskimi.
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Too Good at Goodbyes

StUCHAINA € Spotify

za darma lub subskeybu) Spatify Premum

Gramy razem juz 25 lat! Innowacja, jakos¢ Mamy wiele do zrobienia Chcemy tworzyc lepszy

Jurek Owsiak iréznorodnos¢ KAKADU Swiat dla zwierzat
TROPICAL Mars Polska

Szwajcarskie wartosci na Czasy koniunktury dla rynku Gadzet dla pupila Opakowaniadla sektora
polskim rynku zoologicznego petcare
Franke Polska

44-48 50 52 60-65

EVENT MIX Przetamac schematy Event idealnie dostrojony, SUPERGIFT 2017
Podsumowanie wizualnej przestrzenina czylirola oprawy
eventach artystycznej
PROMO SHOW Jak co$ jest do wszystkiego, Caty czas sie rozwijamy! Papier jest znéw skutecznym
PROFESSIONAL 2018 to jest do niczego CiTRON GROUP narzedziem komunikacji
Beata Jankowska Bartosz Mateja

MARKETING MIX POS STARS Merchandising - sztuka By¢ o krok przed

Podsumowanie Podsumowanie  komunikacji poprzez ekspozycje, konkurencja
WSpIerana przez muzy DZIEDZIK

Patrycja Ogrodnik

108 110 112 114 S 2o Sl i 88 IDERMG

Marketingowa wizja $wiata 3xK: Kobiece Kody Wsparcie w miejscu sprzedazy Cele naszych klientéw o 4 S murale rékl@mowe
arzeczywistos$é Komunikacji naglobalnymrynku  realizujemy poprzez... design . : '
Michalina Truszkiewicz Katarzyna Pawlikowska ATS Display Forbis Group
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o ) wystawcow targéw zwiedzajacych wzrost rejestracji
rekla my i pO“graﬁ' poligrafia / reklama / event 20% wzrost w stosunku do 2016 r. online
reklamowej

hale Najmniejsze Najwieksze NOWOEE
n stoisko stoisko . . —
miato miato <l> Apllkaqa E
+ strefa POS STARS 2 1
i Super Gift! 1m 163 m? - targowa: 'a
a
>
PPOSSTARS || WPSuperGift || %P Kreatywni ||%P Zioty Medal
rekordowa ilo$¢ zgtoszen rekordowa ilo$¢ zgtoszen W Druku
- ponad 40 - 96 (50% wzrost) + galeria prac podczas targéw 11 laureatéw konkursu

® .
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szkolenia, . pokazy,
seminaria ® O warsztaty
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strefa dostawcow

EVENT MIX 1200 m?
4 powierzchni
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wystawcow

Il edycja konferencji

(‘ ‘ Konferencja ont :
MARKETING MIX 140 ,Co méwi twoje

Konferencja ' opakowanie?”
EVENT MIX 230 Pre|EQenC| stuchaczy
Gos¢ specjalny: Dorota Wellman, Tomasz Przewoznik
Jurek Owsiak uczestnikow i Pawet Tkaczyk.
2016 - pierwsze 2017 - ostatnie 2017 (drugi dzien targéw)
OIX | sprzedane stoisko 30 VIII] sprzedane stoisko 14IX| - pierwsze sprzedane stoisko
na edycje 2017 na edycje 2017 na edycje 2018
Podzial zwiedzai b Agencje reklamowe N 63%
o V\,zzlglezxiazﬁzgz Klientoncowy -_ 2 TEXET Poland Sp. z 0.0. | ul. Krzemowa 1, Ztotniki | 62-002 Suchy Las | www.texet.pl
Inne W 2%

www.sagaform.com.pl
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Gramy razem juz 25 lat!

O rosnacym rynku eventowym, elementach sktado-
wych wydarzen na swiatowa skalg, sposobach na
udana wspotprace ze sponsorami i sile gadzetow -
mowi Jurek Owsiak, zatozyciel i prezes Fundacji Wiel-
ka Orkiestra Swiatecznej Pomocy, prelegent Il edycji
konferencji EVENT MIX.

Co przychodzi Panu ha mysl, gdy styszy Pan stowo
~event”. Jakie jest pierwsze skojarzenie?

Przede wszystkim to, ze w czyms biore udziat, bo na wiele imprez jestem
zapraszany. Takze, ttum ludzi w jednym miejscu. Miejsce, gdzie duzo sie
dzieje, czesto rzeczy fajnych, czesto zwariowanych oraz dobrze zorga-
nizowanych, a bywa i tak, ze jest tam wiecej ludzi, ktorzy to organizuja,
niz ktorzy przychodza i z tego korzystaja. Stowo ,event” kojarzy mi sie

tez z praktyka fajna i zarazem staba czasami, bo sam biorac w nim udziat
musze szukac np. kogos kto mi zrobi kawe, a niejednokrotnie jest jgj
nadmiar! Nawet to co my robimy nazywamy eventem. Mam poczucie
niesamowitego wzrostu tej branzy, ktorej kiedys nie byto, ktora repre-
zentowaty przedziwne przedsiebiorstwa czy agencje artystyczne. Nagle
okazuje sie, ze ilos¢ 0sob, ktdére mi mowiag ,pracuje w firmie eventowej’,
,Sspecjalizujemy sie w imprezach integracyjnych” jest ogromna. Ciesze
sie, bo to daje prace ludziom. My mowiac o naszych gtéwnych poczy-
naniach takze bardzo czesto uzywamy tych stow. To bardzo duzy biznes,
o ktorym jeszcze 25 lat temu praktycznie sie nie styszato. A dzisiaj, tak jak
w catej branzy filmowej - od makijazystek po montazystow - specjalistow
nie brakuje. Z czego bardzo sie ciesze, bo przypomina mi to rynek Los
Angeles w USA. Ponad 20 lat temu krecilismy w Stanach materiat filmowy
dla TVP i okazato sie, ze bardzo wielu Polakow znajduje tam spetnienie
zawodowe. Wtedy nie mogtem zrozumiec, na czym polega ten fenomen,
ze ktos na planie filmowym zajmuje sie tylko i wytacznie cateringiem
albo parzeniem kawy. Przeciez kawe moze zrobi¢ kazdy, ale jak kazdy to
tak naprawde - nikt. Ale jesli ktos tylko i wytacznie sie tym zajmie, to na
pewno zrobi to w petni profesjonalnie.

(ol OOH magazine

Teraz wiasciwie stat sie Pan kreatorem wyzna-
czajacym trendy. Co doradzitby Pan osobom,
pragnacym isc¢ w slady Jurka Owsiaka? Jakie
byty najwazniejsze punkty Pana prelekciji:
»Tworzenie rzeczy niezwyktych, wielkich. Od
pomystu po realizacje. Elementy sktadowe
eventu na skale swiatowg"?

Po pierwsze: trzeba miec¢ dobry zespot, tworzony przez nie-
przypadkowych ludzi. Moim zdaniem to podstawa. Czesto lu-
dzie zaktadaja fundacje i biora do zarzgdu mnoéstwo nazwisk.
Nie warto, nie ztapiecie ich pozniej, nie beda mieli czasu. To,
ze maja tytuty naukowe czy sg celebrytami, nie oznacza, ze
bedzie Wam sie tatwiej z nimi pracowato. Do pracy potrzebny
jest zespoti o tym m.in. mowitem w trakcie prelekcji na kon-
ferencji EVENT MIX. Nasz zespot to 40 0sob, a nie 400! Czyli
niekoniecznie stawiamy na gigantomanie. Po drugie: wazne
jest wyrobienie sobie poczucia solidnosci. Dzisiaj nasze
imprezy zaczynamy ,bukowac" na telefon. Tak jak w dobrym
szwajcarskim biznesie, jak np. w handlu diamentami. Tam
uscisk dtoni jest wszystkim. Tam sie nie podpisuje niczego

i my tak dziatamy! Dzwonimy i méwimy - ,oto termin, szykuj-
cie graty!" A wartos¢ zamowienia oscyluje niejednokrotnie na
kilkaset tysiecy ztotych! Pamietajcie tez, ze dwa plus dwa jest
cztery, a nie dwadziescia dwal Trzymajcie sie tego bardzo
silnie. To jest takie, jak sie mowito za PRL ,kelnerskie liczenie”.
No i po trzecie: praca. Ja nie méwie, ze to praca po nocach.
Nie chce nikogo straszyc, ze trzeba sie jej oddac i poswiecic.
Przyjacielski zespot dziata niczym zywy organizm, musi sie
lubi¢ i my ten organizm z powodzeniem tworzymy. Wydaje
mi sie, ze to najlepsza droga do sukcesu. Trzeba chciec to
robic i lubic. Istotne tez, by szef nie byt tym kims, kogo nikt
nie widzi i potem przed nim sie tylko rozliczamy. My musimy
ze soba rozmawiac. O tym tez wspominatem w trakcie
wystapienia na konferencji EVENT MIX - jak rozwigzywac
problemy. Uwazam, ze burza mozgow to najlepszy sposob.
Pozwolmy sobie na magiczne, wrecz kosmiczne pomysty,
nawet na zarty. Z tych czesto wariackich pomystow finalnie
powstaje solidny projekt, oparty o przepisy prawne, zasady
przeprowadzania imprez masowych itd.

25. Finat Wielkiej Orkiestry Swiagtecznej Pomo-
cy i 23. Przystanek Woodstock - za nami. Co
jest najbardziej ekscytujace, kiedy mysli Pan

o kolejnej edyc;ji?

Najbardziej ekscytujace jest to, ze to nie jest tylko i wytacz-
nie nasze zadanie, ale ze impreza robi sie coraz wieksza

i bardziej energetyczna. Wazne, ze pomysty wychodza same
od ludzi i to juz napedza sie samo przez sie. To ta sama nie-
samowita adrenalina, ktora nas nakreca tak jak np. mistrzo-
stwa w pitce noznej. Tam graja w football, sa dwie bramki, 9o
minut meczu, niby nic takiego i wszystko sie powtarza, ale
ludzie sie tym fascynuja, bo kibicuja. My mamy bardzo wielu
kibicow, bo robimy to dla ludzi, wydarzenie nie jest kierowane
w pustke. Nie rozliczamy sie przed kims, kto nam powie: ,do-
brze to zrobiliscie’, tylko sami musimy stwierdzi¢ ,fajnie nam
to wyszto". Caty czas towarzyszy nam poczucie tworzenia. Ja
osobiscie, np. hie mogtbym poprowadzic¢ Festiwalu w Opolu,
bo od razu zgubitbym ksigzeczke ze spisem wystepujacych
artystow. Poza tym, to by mi nic nie mowito. Ja musze miec
swoja historie do opowiadania, zeby sie zaangazowac. Nie
poprowadzitbym licytacji, jesli w tym nie siedze. Nie jestem
cztowiekiem do wynajecia. Nie jestem gosciem znanym

z tego, ze prowadzi wszystkie akcje charytatywne. Jako zatozyciel
Fundacji WOSP robie swoje. To jest takie tworcze, daje tyle dresz-
czyku emodiji, ze w zupetnosci mi wystarczy. Dzisiaj pojawity sie
dylematy w kwestii tego, co robimy, bo niestety wkradta sie tu po-
lityka. Ale to tez nas napedza. My nie mamy ,focha’, my nie staramy
sie mowic¢ - ,mamy ktopot" i na kogos te wine zwalac. Oczywiscie,
wiemy skad sie te ktopoty biora, ale staramy sie by nas wzmac-
niaty. Np., jesli ktos kaze nam postawic barierki, to angazujemy

W to cata spotecznosc Przystanku Woodstock i mowimy, zrébmy
wszystko, zeby ludzie zobaczyli, jak fantastycznie wspotpracujemy
razem. Barierki sa naszym hastem do dyskusji i to wychodzi bardzo
dobrze, bo wszyscy na koncu wyciagaja z tego korzysci, poniewaz
zrobilismy to razem. Najwieksze emocje wzbudza to, ze tagczymy
ludzi, nie dzielimy! Po 25 latach okazato sie, ze tgczenie Polakow
jest ciagle czyms istotnym. Fajnie, ze to robimy.

A jak waznym elementem imprez wedtug Pana sa
sponsorzy? Wedtug jakiego klucza ich dobieracie?
Mielismy to szczescie, ze sponsorzy rosli razem z nami. W zwigz-
ku z tym staramy sie im przede wszystkim przedstawic nasza
filozofie, spowodowac, by ja polubili i docenili, a takze, by potrafili
Wwyj$¢ poza ramy i schematy, ktore kazdy z nich ma. Bywa czesto,
ze ludzie zgtaszaja sie pod koniec roku po pieniadze - juz budzet
zamkniety. Zgtaszaja sie na poczatku roku - nie ma budzetu,
dopiero bedzie ustalony. Gdy ponawiamy kontakt za kilka miesiecy
- mowig, ze juz za pozno. My chcemy, aby sponsorzy poczuli,

co im przedstawiamy, czyli jasnosc, ktorg w sobie mamy i praw-
de, ktora nie jest dla wszystkich. Mowimy sponsorowi tak: — ,Nie
chcemy tylko pieniedzy, nie chcemy z Wami wziac¢ slubu na probe,
by¢ razem tylko na jednej imprezie. Chcemy.." i tu przedstawiamy
plan - ,dziata¢ wspolnie przez wiele lat, a moze do konca swiata

i jeden dzien dtuzej!”. Jak wiele osob pewnie zauwazyto, mamy
statych partnerow. Nie zalezy nam na belce sponsorskiej nackanej

logotypami wielu firm. My mowimy - nie chodzi nam tylko i wytacz-
nie o wyrwanie pieniedzy na chwile. Dla przyktadu, jesli mamy wiel-
kiego operatora telefonicznego, méwimy: jak juz jedziecie z nami,

to wymyslcie cos wiecej niz zwykta wymiane swiadczen”. | tak np.
powstaje akcja, gdzie kazdy uczestnik Przystanku Woodstock moze
dzwonic¢ bezptatnie do domu, stuzy to edukacji i bezpieczenstwul.
Kazdy festiwalowicz znajdzie tez aplikacje z planem imprezy, bedzie
miat tez informacje, co zrobi¢ w przypadku sytuacji kryzysowych.

To sie rodzi. Oczywiscie w umowie sponsorskiej mamy wszystko
spisane, ale mowimy - ,dajcie taki luz, ze moze jeszcze cos dodatko-
wego wyjs¢ z naszej wspotpracy. Musimy sie szanowac, musimy dac
z siebie tyle, ile tylko mozna". Powtarzamy partnerom i sponsorom,
ze muszg nam zaufa¢. Mamy doswiadczenie, gdzie i kiedy ich mozna
pokazac, a gdzie nie. Mowimy - ,uwierzcie nam!”. | jest jeszcze takie
magiczne stowo - kryptoreklama. Wiemy, jak to umiejetnie wykorzy-
stac.

A jak wazna jest Pana zdaniem rola gadzetow, czy
przywiazujecie do nich wage na swoich imprezach?
Ogromna. Jestesmy najwiekszymi gadzeciarzami w Polsce! Wszyst-
ko projektujemy sami, bardzo to cenie, bo sam jestem grafikiem.
Catego tego designu nikomu nie zlecamy. Moj zespot to tylko 4
osoby. Wtasnie niedawno przygotowalismy projekt koszulek na

26. Finat WOSP - dzieciece, damskie, meskie.. Jest burza mozgow,
ktora buduje to, jaki efekt koncowy chcemy osiggnac. Czy moty-
wem gtownym bedzie balon czy moze wiatraki? Juz zdradze, ze

na kolejnym finale beda to latawce, a wiec motyw bedzie zawierat
kolory i ruch. Zdajemy sobie sprawe, ze jesli ktos chce wymyslec
Jjakakolwiek kampanie to musza miec firme, ktéra sie tym zajmie.
Czesto, gdy rozmawiamy z duzymi partnerami, mowie o bankach,
producentach napojow - to my to sami kreujemy ich kampanie. Mato
tego, cieszymy sie np., gdy Coca-Cola zrobi swojag puszke w oparciu
W 100% 0 nasz projekt. To jest bardzo wazny element, ktory wielo-
krotnie jest odpuszczany. A szkoda. Warto sie postara¢, wykonac
wysitek, by ludzie nas, nasza marke zauwazyli.

Wasza marka jest bez watpienia rozpoznawalna.

WOSP zostat zgtoszony do Pokojowej Nagrody No-

bla, czy liczycie na taka nobilitacje?

Nagroda Nobla to tak naprawde nalezy sie ludziom, ktorzy narazaja

i poswiecaja swoje zycie i zdrowie. Nam nic na gtowe nie kapie, pra-

cujemy i zyjemy w komfortowych warunkach. Najwazniejsze jest to,

ze ktos o nas bedzie mowit i dowie sie o tym, co robimy jako WOSP.

Gdyby sie udato, na pewno bytby to Nobel dla wszystkich Polakow.
Rozmawiata Jaga Kolawa

Il edycja konferencji EVENT MIX odbyta sie 13 wrzesnia w ramach
targow FestiwalMarketingu.pl w EXPO XXI Warszawa.

Jurek Owsiak

Polski dziennikarz radiowy i telewizyjny. Zatozyciel i prezes zarzadu Fundaciji
Wielka Orkiestra Swiatecznej Pomocy, gtéwny pomystodawca i realizator
corocznego Finatu Wielkiej Orkiestry Swigtecznej Pomocy, tworca jednego
z najwiekszych festiwali w Europie - Przystanku Woodstock. Wspotautor
ksigzki ,Orkiestra Klubu Pomocnych Serc, czyli monolog - wodospad Jurka
Owsiaka’. Aktualnie Jurek regularnie vioguje w serwisie WOSP KreciotaTV

i prowadzi autorska audycje w Antyradiu - , Zaraz Bedzie Ciemno’, w kazdy
poniedziatek o godz. 20:00. W swoich wystapieniach zdradza jak efektywnie
budowac tak duze przedsiewziecia i jak skrupulatnie je realizowac. Dzieli

sie doswiadczeniami, przetamuje stereotypowe myslenie i motywuje do
dziatania. Inspiruje ludzi, udowadniajac, ze jezeli cos wydaje sie nieosiggalne
- mozna to osiagnac

OOH magazine



Tadeusz Ogrodnik - Wtasciciel firmy TROPICAL Renata Goral - Marketing Manger

Bekir Oder - Export Manager

Innowacja, jakos$¢ i roznorodnosc

O 40-leciu dziatalnosci firmy, najistotniejszych momentach jej rozwoju, ekspansji na rynkach zagra-
nicznych i strategii marketingowej, procentujacej pozycja jednego z liderow branzy akwarystycznej
na swiecie - rozmawiamy z przedstawicielami TROPICAL.

Firma TROPICAL powstata w 1977 roku. 40 lat to piekny
jubileusz. Jak wygladaty Panstwa poczatki?

Tadeusz Ogrodnik, wtasciciel firmy TROPICAL: Poczatki firmy siegaja
pierwszej potowy lat 70., a wiec trudnego czasu na polskim rynku. Jak sie
jednak okazato, byt to dos¢ dobry okres dla rozwoju akwarystyki. Mimo iz
firma oficjalnie zostata zarejestrowana w 1977 roku, dziatalnosc rozpoczeta
sie juz na poczatku lat 70., gdy moj brat - Andrzej Ogrodnik - rozpoczat
produkcje pierwszych filtrow akwarystycznych. Poczatkowo oczywiscie
wszystkie produkty wykonywalismy prostymi metodami, na niewielkiej po-
wierzchni w matym zaktadzie w Chorzowie. Popyt na te produkty rost, a my
skutecznie wypetnialiSmy nisze na rynku krajowym. TROPICAL proponowat
produkty, ktore w tamtym czasie nie byty dostepne, dodatkowo przywiazy-
walismy duza wage do opakowan. Nasze produkty wygladaty atrakcyjnie
na potkach sklepowych, co jest do dzis dla nas bardzo wazne. Mozna wiec
uznac, ze, tworzac pierwsze produkty, nadalismy bieg i kierunek rozwoju
branzy akwarystycznej w kraju. Z roku na rok sprzedaz rosta, dzieki czemu
moglismy sie rozwijac¢ i inwestowac w nowoczesne technologie. Wszystkie
zmiany, jakie dokonaty sie w historii firmy, sprawity, ze dzis jestesmy jednym
z liderow branzy akwarystycznej na Swiecie, a w ofercie firmy TROPICAL
znajduje sie az 5 marek: Tropical (produkty akwarystyczne, terrarystyczne

i dla ryb w oczkach wodnych), Tropifit (produkty dla gryzoni, matych ssakow
i ptakow), TropiDog (karmy dla psow), TropiCat (karmy dla kotow) i Bi Florin
(produkty do pielegnacji roslin ozdobnych).

Wasze portfolio produktowe jest bardzo bogate, zawiera
ponad 1000 pozycji asortymentowych dla zwierzat domo-
wych. Jakie byty przetomowe momenty rozwoju firmy?
T.0.: Przetomowych momentow byto kilka. Mozna powiedzie¢, ze byty to
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kamienie milowe w rozwoju firmy TROPICAL. Warto zaczac
od tego, ze pierwsza siedziba firmy znajdowata sie w Cho-
rzowie, ale szybki rozwdj naszej oferty asortymentowej
wymusit otworzenie w 1983 roku nowego zaktadu w Zabrzu
oraz zainwestowanie w profesjonalna linie technologicz-
na do wytwarzania pokarmow ptatkowanych. To bardzo
usprawnito produkgcje, bo wczesniej wszystko wytwarza-
lismy prostymi metodami. Pozniej, w 2000 roku, otworzy-
lismy kolejny oddziat w Chorzowie, gdzie przenieslismy
gtowna siedzibe firmy, ktora miesci sie tam do dzis. Wtedy
tez zainwestowalisSmy w nowoczesny park maszynowy, po-
zwalajacy nam wejs¢ na jeszcze wyzszy poziom produkgiji.
Kilka lat pozniej wdrozylismy System Zarzadzania Jakoscig
wedtug normy ISO 9001, ktory uregulowat normy postepo-
wania i zagwarantowat stabilny proces wytwarzania. Nie-
stety w 2005 roku zmart zatozyciel firmy, moj brat Andrzej
Ogrodnik, od tego czasu wraz z zong i starszym synem
kontynuujemy dziatalnosc¢ jako przedsiebiorstwo rodzinne.
Mtodszy syn jest jeszcze w trakcie studiow, ale wierzymy,
ze juz niedtugo dotaczy do zatogi TROPICAL. W 2009 roku
rozbudowalismy zaktad produkcyjny w Chorzowie i wtedy
tez uruchomilismy innowacyjna linie do produkcji pokar-
mow ekstrudowanych. Od tego czasu mozemy wytwarzac
pokarmy o najwyzszych parametrach jakosci dla wszyst-
kich zwierzat domowych.

Czyli trudnych chwil i wyzwan nie brakowato
przez cztery dekady dziatalnosci firmy?

Miedzynarodowa Wystawa Pséw Rasowych, Kielce 2016 r.

T.O.: Oczywiscie jak kazda firma na samym poczatku mielismy
trudne momenty i niejednokrotnie stalismy przed duzymi wyzwa-
niami. TROPICAL zaczat istniec w pienwszej potowie lat 70. i byt

to dosc¢ ciezki czas dla podejmowania jakiejkolwiek dziatalnosci

w Polsce. Sklepowe potki Swiecity wtedy pustkami, a pozyska-

nie surowcow nie byto tak tatwe jak teraz. Sam proces rejestracji
firmy wydawat si¢ bardzo duzym wyzwaniem i w tamtym czasie
kosztowat wiele odwagi, bo kazdy ruch wymagat pozwolen ow-
czesnych wtadz. Dzis jestem dumny, ze udato nam sie pokonac
ograniczenia, jakie przed nami stawiano. Dzieki temu jako nieliczni
W branzy mozemy swietowac 40-lecie dziatalnosci. Z perspektywy
czasu widac, ze TROPICAL nieustannie sie rozwija, wyzwan jest
coraz wiecej, poniewaz systematycznie poszerzamy dystrybucje

o nowe obszary. Nasze dziatania eksportowe obejmuija juz ponad
75 krajow na catym swiecie, a wejscie na jakikolwiek zagraniczny
rynek to zawsze duze wyzwanie. Nasze produkty obecne sg w wie-
lu krajach o zupetnie roznych kulturach i modelach biznesowych.
Duzym wyzwaniem jest wiec dostosowanie sie do tak specyficz-
nych wymagan. Nasz dziat eksportowy pracuje nieustannie nad
rozpoznaniem rynku i przygotowaniem sie do tego, by wejs¢ na
niego z sukcesem. To ogromnie duza praca, bo kazde panstwo ma
swoje przepisy, regulacje prawne i uwarunkowania. Trzeba zbadac
potrzeby odbiorcow i konkurencje. Tu nie ma miejsca na btad

i niedopatrzenia. Posiadamy ponad 1000 pozycji asortymentowych,
pojawia sie u nas srednio 40 nowosci rocznie. To niezwykle wazne,
by promowac te wszystkie produkty od Kanady przez Estonie, az
po Emiraty Arabskie.

Obecnie Wasze produkty eksportowane sa do
ponad 75 krajow na Swiecie. Do naszych sasiadow,
Jjak réwniez na Bliski Wschod, do Azji i Ameryki Po-
tudniowej. Jak wygladata ekspansja i zdobywanie
tych rynkow przez firme z Chorzowa?

Bekir Oder - Export Manager w firmie TROPICAL: To prawda, od
poczatku istnienia firmy TROPICAL eksport byt dla nas kwestia
priorytetowa, pienwsze sukcesy mielismy w tej materii juz w latach
80. Obecnie dostarczamy nasze produkty na rynki 75 krajow na

Gadzety reklamowe wykorzystywane przez firme TROPICAL

wszystkich kontynentach, gdzie rozwiniete sa branze akwarystyczna
i zoologiczna. Oczywiscie na poczatku nie tatwo byto konkurowac

z innymi firmami na zagranicznych rynkach. Zresztg dalej nie jest

to proste i pewnie nigdy nie bedzie, ale - dzieki ciggtemu rozwo-
Jjowi technologicznemu oraz licznym inwestycjom - TROPICAL ma

w swojej ofercie unikatowe produkty, ktorych nie ma zaden inny
producent. Dodatkowo wyjatkowe, ergonomiczne opakowania, dzieki
ktorym produkty nie ulegaja zniszczeniu, to nasz atut i znak roz-
poznawczy. Odbiorcy widza nasze starania, dzieki temu wiedza, ze
moga nam zaufac. To niejednokrotnie utatwito nam wspotprace za-
granica. TROPICAL jest obecnie jednym z lideréw wsrod firm akwary-
stycznych. W wielu krajach jesteSmy numerem jeden, w pozostatych
- W scistej czotowce. Jestesmy dumni z tego, ze marka TROPICAL
jest dzis synonimem stow innowacja, jakosc i roznorodnosc. Pol-
skiej firmie z Chorzowa udato sie to dzieki potaczeniu ogromnego
entuzjazmu i pasji z najnowoczesniejszymi na Swiecie rozwigzania-
mi technologicznymi. Nie zaprzestajemy jednak dalszych badan

i poszukiwan innowacyjnych rozwigzan. Jako firma rodzinna, szczerze
oddana akwarystyce i zoologii, mamy te wyjatkowa elastycznos¢,
ktéra pozwala nam na tworzenie indywidualnych rozwiazan dla kaz-
dego z rynkow z osobna. Mysle, ze to wtasnie dzieki temu TROPICAL
cieszy sie tak duzym zainteresowaniem dystrybutorow, a nasza
ekspansja na rynki zagraniczne to naturalny krok w rozwoju firmy.

Jak wygladaja Wasze dziatania marketingowe na
zagranicznych rynkach?

B.O.. TROPICAL jest firma miedzynarodowa, preznie dziatajaca

na wielu obszarach, nieustannie wiec pracujemy nad tym, aby
zwiekszac dostepnosc i rozpoznawalnosc naszej marki. Aktywnie
uczestniczymy w najwiekszych targach branzowych na swiecie -
Interzoo w Norymberdze, a takze najwiekszych targach branzowych
w Azji - China International Pet Show, jestesmy takze obecni na
Global Pet Expo w USA. Firma bierze udziat rowniez w wielu innych
waznych spotkaniach targowych na catym swiecie od Singapu-

ru, przez Wtochy, Rosje az do Korei Potudniowej i Australii. Nasza
szeroka oferta produktowa oraz aktualne nowosci prezentowane sa
W prasie branzowej na catym swiecie. Jestesmy w ciggtym kontakcie
z naszymi odbiorcami i dystrybutorami. Preznie dziatamy w mediach
spotecznosciowych i Internecie. Dla wszystkich marek prowadzone
sa kampanie reklamowe, m.in.. Google AdWords, Google Remar-
keting, Facebook Ads, kampanie mailingowe. JestesSmy wsparciem
marketingowym dla naszych dystrybutorow z kazdej czesci Swiata.
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TROPICAL na targach Interzoo - ch targach brz
Projektujemy i dystrybuujemy materiaty reklamowe wpierajgce razu zostato otoczone troskliwa opiekg uczniow. Obsernvowanie
sprzedaz. Pracujemy nad atrakcyjnymi promocjami produktow, two- akwarium ma niezwykle pozytywny wptyw na psychike. Bardzo
rzymy gadzety i organizujemy konkursy dla odbiorcow. Dodatkowo sie cieszymy, ze dzieciaki beda mogty teraz relaksowac sie, ob- A
wspotpracujemy ze Swiatowymi stawami w dziedzinie akwarystyki, serwujac zycie podwodnego swiata, i wierzymy, ze dzieki temu
swietnymi hodowcami oraz hobbystami z catego swiata. Ambasa- terapia bedzie szybsza i bardziej efektywna.
dorem naszej marki jest uznany w branzy wybitny hodowca paletek
- Jack Wattley. Wspominaliscie o imprezach targowych, na
ktorych prezentujecie swoja oferte. Jaka czes¢
TROPICAL licznie wspiera potrzebujacych i tych, Waszej strategii marketingowej odgrywa wtasnie
ktorych warto docenia¢ - sponsorujecie psich ratow- wystawiennictwo na targach? :
nikow, duet zawodnikow Polskiego Zwiazku Sportu R.G.: Faktycznie, wystawiennictwo na targach branzowych to B . P T EE—
Psich Zaprzegow czy stowarzyszenie ,Niebieskie duzy obszar dziatalnosci marketingowej firmy i zdecydowanie ' e e —— e —
Zabrze". Prosze przyblizy¢ Wasze dziatania w tym jej wazny, mocny filar. Uczestniczymy we wszystkich najwaz- n - 2
zakresie. niejszych wydarzeniach w kraju i zagranica - w najwiekszych
Renata Goral - Marketing Manger w firmie TROPICAL: Faktycznie od targach branzowych Interzoo w Norymberdze, a takze w China
lat wspieramy i patronujemy wydarzeniom, ktore uwazamy za niezwy- International Pet Show w Chinach, Global Pet Expo w USA,
kle wazne i potrzebne. Jest wiele inicjatyw, z ktorymi marka TROPICAL Aquarama w Singapurze, Zoomark we Wtoszech, Pet South
sie utozsamia. Jako jeden z liderow w branzy zoologicznej czujemy, America w Brazylii, Aqua Telford oraz PATS Sandown w Anglii, = e [— B
ze spoczywa ha nas duza odpowiedzialnos¢ za promowanie dobrych Iberzoo oraz Propet w Hiszpanii, Zoosphere w Rosji, PIAA Pet
nawykow i madrych zachowan oraz docenianie niezwyktych sukce- Expo Melbourne w Australii, Pet World Malaysia w Malezji oraz — ——Y __T_‘ : — — a
sow sportowych, tak jak robimy to w przypadku Waskowski Team, KAPS w Korei Potudniowej. Podczas targdéw docieramy do =
druzyny ktoéra bierze udziat w wyjatkowo widowiskowych wyscigach klientow B2B, pozwala nam to nawigzac¢ nowe kontakty bizne-
psich zaprzegow. Wyscigi tego typu to niezwykle duzy wysitek dla sowe i tym samym rozwijac siec dystrybucji. Jest to szczegolnie
psow, trzeba wiec dbac o ich dobra kondycje i zdrowa diete. Mozemy wazne w przypadku kontaktow zagranicznych, podczas ktorych
zatem by¢ dumni, ze to wtasnie marka TropiDog wspiera site i deter- mamy mozliwos¢ poznania nowych dystrybutorow z roznych
minacje, jakie stoja za tym sportem. Nieraz udowodnilismy, ze dobro zakatkow Swiata. Z doswiadczenia wiemy, ze to wtasnie bez-
wraca, a nawet niewielki gest moze byc¢ poczatkiem czegos wielkiego. posrednie kontakty sg najwazniejsze w nawigzywaniu relacji
Regularnie wspieramy terapie dzieci niepetnosprawnych w Zespo- biznesowych i czesto przektadaja sie na dtugofalowe wspot-
le Szkot Specjalnych nr 41 w Zabrzu. W zabrzanskiej szkole pracuje prace. Stoisko targowe to rowniez merchandising produktow,
trzech czworonoznych rehabilitantow - pies rasy owczarek australijski poprawna prezentacja ekspozycji na potkach sklepowych oraz
(Aria), pies rasy bokser (Diego) oraz duzy, puszysty, rudy perski kot prezentacja materiatow marketingowych. Dzieki targom klienci . ———
(Tiago). Podczas zaje¢ dzieci bawig sie ze zwierzetami, spacerujg po B2B oraz B2C maja mozliwos¢ zapoznania sie z szeroka oferta — — —
sali, karmia je, przytulaja i gtaszcza. Prosze mi wierzyc, ze to sprawia, produktowa oraz z proponowanymi przez nas nowosciami. Dla
ze dzieciaki staja sie bardziej pewne siebie i otwarte w kontakcie klientow B2C jest to tez bezposredni kontakt z nasza marka,
z innymi. To sposob na nawigzanie psychicznej wiezi, co przyspiesza mozliwos¢ rozmowy z naszymi specjalistami produktowymi,
leczenie, utatwia rehabilitacje, motywuje do ruchu i dziata kojgco a dla nas szansa na prezentacje walorow naszych produktow.
na uktad nerwowy. Dogoterapia i felinoterapia to jedne z najbardziej Dzigki uczestnictwu w targach dostajemy rowniez niezwykle
naturalnych metod terapii z osobg niepetnosprawna intelektualnie wartosciowy feedback na temat naszej oferty. Mozemy wiec, _
i ruchowo oraz dzie¢mi z autyzmem. Jako pasjonaci akwarystyki uwzgledniajac uwagi klienta ostatecznego, rozwijac linie pro- ’ - iz
wiemy, ze nasze hobby to obcowanie z woda, ktora uspokaja, wrecz duktowe tak, by zaspokoity wymagania wszystkich odbiorcow.
hipnotyzuje. Dlatego ufundowalismy wychowankom szkoty w Zabrzu I =

540-litrowe akwarium, ktore zostato przyjete z ogromna radoscia. Od Rozmawiata Katarzyna Lipska-Konieczko

7l OOH magazine



KAKADU

Mamy wiele
do zrobienia

O tym jak wyglada marketing w branzy zoologicz-
nej, jak zmienia sie ten rynek i jak uswiadamiac¢
klientéw nabywajacych produkty dla zwierzat mowi
Marcin Stankowski, Dyrektor Marketingu sieci skle-
pow zoologicznych KAKADU.

Poczatki sieci Kakadu siegaja roku 1999. Teraz jestescie
na czele rynku zoologicznego w Polsce. Jak wygladat
Wasz rozwoj?

Tak, w 1999 roku w Warszawie otwarty zostat pierwszy sklep stacjonarny
KAKADU. g lat pozniej nastapito potaczenie sklepow tej marki ze skle-
pami Anna Zoo i od tej chwili pod szyldem KAKADU na rynku istniato

19 sklepow. Rok pozniej, w 2009 sklepy KAKADU pozyskaty partnera
strategicznego jakim jest Fundusz Inwestycyjny ARX. W tym roku doszto
do kolejnych otwarc i sie¢ powiekszono juz do 24 sklepow. Na lata 2010
- 2014 przypadt dalszy rozwdj sieci sklepow KAKADU, ktéra obecna

jest juz w wigkszosci duzych polskich miast z taczna liczbg 40 sklepow.
Dwa lata temu nastapito przejecie 100% udziatéw w sklepach KAKADU
przez Placek Holding, lidera branzy zoologicznej w Europie Centralnej

i wschodniej.

Wedtug danych Rynku Zoologicznego z marca br.
wartos¢ polskiej branzy zoologicznej przebita poziom
3 mld zt. Jak oceniacie ten rynek? Jakie zmiany na nim
obserwujecie?
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Rynek zoologiczny w Polsce powoli rosnie, jednak gtowny
wzrost nie odbywa sie w sklepach specjalistycznych, lecz
w marketach, ktore sprzedaja watpliwej jakosci produkty
tanich marek. Niejednokrotnie widzimy osoby wychodzace
z marketu z 10 kilogramowym workiem karmy dla psa,
ktorego cena nie przekracza 30 zt. To nie jest dobre ani
dla zwierzat, ani dla ich wtascicieli, ktorzy czesto nie zdaja
sobie sprawy z tego, czym karmia swojego pupila. Bo co
wchodzi w sktad karmy, ktorej kilogram na potce kosztuje
ponizej 3 zt? Zostawmy bez odpowiedzi to pytanie.. Ob-
serwujemy jednak tez dobre symptomy tej sytuacii.

Ci, ktorzy zauwazyli negatywne objawy u swoich zwierzat
po zjedzeniu taniej karmy, szukajg pomocy w sklepach
specjalistycznych, gdzie znajda wysokiej jakosci produkty,
a pracownicy stuzg wiedzg i doradzaja, co jest najlepsze
dla konkretnego zwierzecia.

Jakie sa Wasze gtowne dziatania marketin-
gowe i jak wyglada strategia promoc;ji?
Promocje w gtownej mierze skierowane sa do osob
odwiedzajgcych centra i parki handlowe, tam gdzie zlo-
kalizowane sg sklepy KAKADU. Komunikacje z klientami,

z wykorzystaniem réznego rodzaju materiatow i nosnikow
reklamowych prowadzimy w sklepach, na terenie centrow
handlowych oraz z wykorzystaniem bilboardow i rekla-
my mobilnej. Oczywiscie wigkszosc¢ promociji i reklame
sklepow realizujemy rowniez za posrednictwem kanatu
internetowego z wykorzystaniem mediow spotecznoscio-
wych. Obecni jestesmy rowniez na eventach, tam gdzie
Jjest nasza grupa docelowa. Sami rowniez organizujemy
eventy w centrach handlowych, w ktorych sa nasze sklepy.

Prowadzicie akcje ,Akademia Kakadu", ktorej
celem jest szerzenie wiedzy o zwierzetach.
Skad ta idea i na czym polegaja dziatania

w ramach tej kampanii?

W Polsce w obszarze karmienia zwierzat w dalszym ciagu
wiekszosc z nich dostaje do jedzenia to, co wtascicielom
,zostato po obiedzie". Oznacza to, ze okoto 70-80% psow

i kotow karmiona jest resztkami tego, co zostanie po
naszym positku, a na Zachodzie ponad 80% zwierzakow
karmionych jest karmami specjalistycznymi. To oznacza,
ze na naszym podworku mamy wiele do zrobienia.
,/Akademia KAKADU" uczy jak opiekowac sie zwierzetami
w domu, jak i czym je karmic, czego potrzebuja, czego
nie robi¢, a na co zwrdci¢ uwage, aby zdrowo sie rozwijaty
i miaty optymalne warunki w naszych domach.

Jakie miejsce w przestrzeni sklepow Kakadu
zajmuje merchandising i reklama POS? Jak
oceniacie jej efektywnosc¢?

Merchandising petni istotna role w naszych sklepach. Ze
wzgledu na fakt, ze nasze sklepy sg barwne, nie wszystkie
materiaty POS sie w nich sprawdzaja - czesc z nich bytaby
po prostu niewidoczna. Dlatego tez wykorzystujemy je
gtownie w celach podstawowej komunikacji, a wieksza
uwage skupiamy na odpowiednim utozeniu produktow

i aktywna prace personelu sklepu. Rowniez wielkosc skle-
pow ogranicza mozliwosci korzystania z takich materiatow
Jjak standy czy ekspozytory, z ktorych sprzedaz czesto jest
mato efektywna w stosunku do przestrzeni jaka zabieraja.

Otwarciom nowych sklepow towarzysza eventy i spotkania z klientami.

Siec¢ Kakadu to 41 sklepow zlokalizowanych w polskich centrach i parkach
handlowych. Na zdjeciu sklep zoologiczny Kakadu w Galerii Krakowskiej

Czy uzywacie artykutéw promocyjnych i gadze-
tow reklamowych w dziataniach marketingo-
wych?

Tak, w trakcie organizowanych przez nas eventdw oraz pod-
czas niektorych promocji rozdajemy naszym klientom probki
produktow, gadzety reklamowe i artykuty promujace sklepy
KAKADU oraz dostepne w nich marki produktow. Tak napraw-
de wiele osob przychodzac na eventy oczekuje, iz zostana
obdarowani jakimis gratisami czy gadzetami. Oczywiscie
najlepsze gadzety reklamowe to te, ktére akurat sg na czasie,
tak jak ostatnio byty spinnery. Jednak artykuty reklamowe,
gadzety to tylko jeden z wielu sposobow na budowe marki,
lecz nie zawsze na tyle skuteczny, aby na dtuzej utrzymac
klienta przy sobie.

Angazujecie sie w dziatania CSR - wspoétpracu-
jecie z Towarzystwami Opieki nad Zwierzetami,
schroniskami dla zwierzat oraz innymi instytu-
cjami.

Tak, kazdy nasz sklep wspotpracuje z jakas fundacja lub
schroniskiem dla zwierzat, ktore na terenie sklepu przeprowa-
dzajg zbiodrke pieniedzy lub karm oraz niezbednych akce-
soriow. Na naszym fanpage'u na portalu Facebook mozna
znalez¢ informacje np. ile karmy przekazalismy juz schroni-

skom dla zwierzat i fundacjom dziatajacym na ich rzecz. Pomaga-
my rowniez tym instytucjom w przeprowadzaniu akgji adopcyjnych
zwierzakow bedacych pod ich opieka oraz wspieramy towarzystwa
weterynaryjne. Oczywiscie wszystko odbywa sie w ramach przyje-
tej przez nas strategii wsparcia i staramy sie robic to w taki sposob,
aby ze sklepow nie robic ,tablicy ogtoszen” oraz aby odwiedzajacy
nasze sklepy nie czuli sie przyttoczeni tymi dziataniami.

Rozmawiata Katarzyna Lipska-Konieczko

Marcin Stankowski

Ze sklepami KAKADU zwiazany od ponad 5 lat. Doswiadczenie mar-
ketingowe zdobywat w takich firmach jak: Morliny, CEDC i Sobieski.
Mitosnik pitki recznej, z ktora w latach 9o. miat krotka przygode trenujac
ze Spojnig Gdansk i dwczesna Iskra Kielce. Jednak splot wydarzen
skierowat go na inne tory i ponad 17 lat temu wskoczyt w wir marketingu,
z ktérym jest do dzis zwigzany. Jak sam mowi, uwaza, ze marketing jest
swego rodzaju ,dyscypling sportu” poniewaz tutaj zawsze jest przeciw-
nik i konkurencja, ktorej rzucasz wyzwanie. Bez zaciecia sportowego,
bez potrzeby rywalizacji nie ma motywacji, nie ma rozwoju i ostatecznie
nie ma wynikow. | jeszcze jedna wazna rzecz, w sporcie osiagasz wyniki,
Jjezeli potrafisz sie bawi¢ tym co robisz, czerpac z tego przyjemnosc i tak
samo jest w marketingu

Merchandising petni istotna role w sklepach sieci Kakadu.
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Chcemy tworzy¢ lepszy
swiat dla zwierzat

O potencjale rynkowym segmentu Petcare, zaangazo-
waniu w dziatania na rzecz pomocy zwierzetom oraz
strategii promocji marki rozmawiamy z Martg Szcze-
Sniak, Category Development Director w Mars Polska,
segment Petcare.

Firma Mars w Polsce to kilka spotek i segmentow kate-
gorii FMCG, jak istotna role odgrywa kategoria karmy dla
zwierzat?

Mars w Polsce dziata w 4 segmentach produktow, jednym z nich jest seg-
ment Petcare, czyli uwielbiane przez psy i koty marki takie jak PEDIGREE®,
WHISKAS®, PERFECT FIT™, CESAR®, SHEBA® oraz ROYAL CANIN®.
Pierwsza torba gotowego jedzenia dla zwierzat w Polsce, ktora trafita 25
lat temu na sklepowa potke pochodzita z naszej firmy. Od tamtej pory

z powodzeniem pomagamy Polakom odpowiednio karmic¢ czworonoznych
przyjaciot, a klientom dobrze eksponowac cata kategorie. Patrzac global-
nie, sposrod najcenniejszych marek Marsa, az 4 brandy o wartosci ponad
miliarda dolaréw nalezg wtasnie do biznesu Petcare. Te dane wskazuja jak
znaczacy jest to biznes w naszej firmie.

Segment produktow Petcare w Polsce rozwija sie bardzo
dynamicznie. Czy tak jest rowniez w przypadku gtéwnych
marek Mars Polska?

Tak, w ostatnich latach notujemy znaczace wzrosty. Jak podaje Nielsen,
wzrost wartosciowy marki Pedigree® rok do roku wyniost 18,3%, z kolei
marka dla kotow Sheba® urosta az o 71%, a Whiskas o 11,3%. Prognozujemy,
ze w kolejnych latach tendencja wzrostowa sie utrzyma. Wynika to miedzy
innymi z niskiego poziomu konwersji kalorycznej na polskim rynku. Oznacza
to, ze nadal wiele psow i kotow jest karmionych zywnoscig przeznaczona
dla ludzi. Zauwazamy jednak, ze opiekunowie sg coraz bardziej Swiadomi
potrzeby wtasciwego zywienia swoich pupili i wybieraja petnoporcjowe, od-
powiednio zbilansowane jedzenie dla zwierzat. Coraz wiecej osob chetnie
siega po karmy z segmentow premium.
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Mars Polska byt inicjatorem i sponsorem
mini-serialu ,Koty i zaloty” oraz sponsorem
programu ,Mgj Pies”. Jakie korzysci przynosza
takie dziatania wizerunkowe i czy beda konty-
nuowane w przysztosci?

Zaangazowalismy sie w te projekty, poniewaz chcemy two-
rzy¢ lepszy swiat dla zwierzat. Zalezy nam na podkreslaniu
pozytywnych relacji taczacych ludzi i zwierzeta. Programy
pomagaty nam realizowac te cele - oswajaty widzow z te-
matem adopgji, pomagaty opiekunom zwierzat sprawowac
nad nimi lepsza piecze, pokazywaty, jakimi wspaniatymi
kompanami sa psy i koty. Rozumiemy odpowiedzialng
opieke nad zwierzeciem, jako dawanie mu mitosci, troski

i uwagi, a takze odpowiedzialne karmienie zbilansowa-
nym i dostosowanym do jego potrzeb jedzeniem, ktorego
jestesmy producentem. Poprzez programy chcielismy
podzieli¢ sie naszym podejsciem z szeroka publicznoscia

i osiggnelismy zatozony cel. Nie wykluczamy podejmowa-
nia podobnych projektow w przysztosci, jednak nie mamy
sprecyzowanych plandw w tym zakresie.

Waznym elementem strategii biznesowej fir-
my jest spoteczna odpowiedzialnosc¢ biznesu,
prosze przyblizy¢ najistotniejsze aktywnosci
podjete w tym zakresie w ostatnim czasie?
W naszych dziataniach ktadziemy nacisk na pozytywny,
dtugofalowy wptyw na nasze otoczenie. Oprocz witasci-
wego odzywiania, zalezy nam na losie zwierzat, dlatego
szczegolny nacisk ktadziemy na pomoc zwierzetom

w schroniskach. Kazdego roku przekazujemy do polskich
schronisk ok. 300 ton karmy dla psow i kotow. Prowadzi-
my rowniez wolontariat pracowniczy. W ubiegtorocznej
edycji Mars Volunteer Program, wspotpracownicy Marsa
we wszystkich oddziatach w Polsce poswiecili okoto 7000
godzin na prace wolontaryjna, w tym pomoc zwierzetom.
Jak wspomniatam wczesniej, duza uwage przyktadamy
do wzajemnego pozytywnego wptywu w relacji zwierze —
cztowiek. Dzieki naszemu wsparciu dla fundacji Dr Clown
ruszyt projekt, w ktérym czworonozni terapeuci pomagaja
matym pacjentom w czterech szpitalach dzieciecych

w Polsce.

Jakie nowosci produktowe pojawity sie

w asortymencie firmy w ostatnim czasie?

W ostatnim czasie na rynku pojawita sie bardzo bogata

i atrakcyjna oferta produktow dla kotow pod marka She-
ba®. Sa to przede wszystkim saszetki z pysznymi daniami,
ktore zaspokojg potrzeby nawet najbardziej wybrednych
kotow. Kolejng nowoscig jest zupetnie nowa generacja sa-
szetek dla kotow Whiskas®, o wdziecznej nazwie Potraw-
ka. Innowacja jest pojawienie sie w nich nowych miesistych
i soczystych kawatkow, ktore sg przede wszystkim bardzo
smakowite. Rozwijamy rowniez nasza oferte suchego
jedzenia dla psow i kotow, przeznaczong dla bardziej
wymagajacych konsumentow, ktorzy oprocz doskonatego
smaku oczekujg dostarczania benefitow prozdrowotnych.
W tym obszarze proponujemy produkty pod marka Perfect
Fit™, zarowno dla kotow, jak i psow.

Czy kampanie w kanatach TV i reklamy praso-
we to najczestszy wybor dziatan marketingo-
wych firmy?

MfATmY LIDER W PRODUKCJI NAKRYG GLOWY NA RYNKU OD 1974 ROKU
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Ze wzgledu na wysoki zasieg kampanie telewizyjne sg oczywistym
wyborem firm, ktore chca dotrze¢ do niemal wszystkich poten-
cjalnych konsumentow, dlatego tez korzystamy z tego medium
intensywnie. Podazajac za naszymi potencjalnymi konsumentami
oraz rynkiem - coraz wiecej inwestujemy rowniez w nowoczesne
kanaty komunikacji, czyli w szeroko pojety digital.

Przy okazji promocji nowej marki karmy dla kotow
ruszyta internetowa strona poradnikowa i konkurs
konsumencki, jak oceniacie skutecznos¢ podob-
nych akcji promocyjnych?

Zawsze starannie przygotowujemy sie do wprowadzenia na rynek
nowego produktu czy marki. Staramy sie, aby kazdy nowy kon-
sument dostat od nas jak najlepsza porcje rzetelnych informacji

o produkcie i jego zaletach. Stad oprocz standardowych kampanii
telewizyjnych czy obecnosci materiatow w sklepie, zaktadamy
internetowe strony poradnikowe, profile w mediach spotecz-
nosciowych czy organizujemy konkursy konsumenckie oparte

o doswiadczenia w stosowaniu nowego produktu. Tak wtasnie
wprowadzamy na rynek nasza nowa marke zbilansowanej, wyso-
kojakosciowej karmy dla psow i kotow Perfect Fit™. Jej zatozeniem
Jjest towarzyszenie opiekunom zwierzat przez caty okres zycia ich
pupili, w oparciu o trzy podstawowe filary dobrego samopoczucia
zwierzecia: Odzywianie, Ruch i Zabawe. Uruchomiona niedawno
platforma cyfrowa, dostarcza spersonalizowane porady, propozy-
cje aktywnosci fizycznej i zabaw.

Na jakiej pozyciji plasuja sie nosniki POS i reklama
w miejscach sprzedazy wsrod innych narzedzi mar-
ketingowych?

Widocznosc naszych produktow i marek w miejscu sprzedazy jest
dla nas jednakowo wazna, jak ta w innych przestrzeniach styku
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Przyktad kampanii marketingowej Mars Polska.
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z produktem. Przygotowujemy wiele atrakcyjnych ofert i akcji pro-
mocyjnych dla naszych konsumentow oraz partnerow handlowych.
Zawsze staramy sie efektywnie zakomunikowac je w sklepach za
pomoca materiatéw POS. Dodatkowo staramy sie wspolnie z na-
szymi partnerami handlowymi edukowac potencjalnych konsu-
mentow o zaletach karmienia ich pupili zdrowa i smaczna karma
gotowa, zamiast podawania im jedzenia ,ludzkiego’, ktore nie
spetnia wszystkich potrzeb zywieniowych pséw i kotéw. Do tego
celu rowniez staramy sie stosowac¢ materiaty obecne przy potce

w sklepie.

Czy w najblizszym czasie planowane sg jakies zmia-
ny w designie, identyfikacji wizualnej opakowan?

Z uwaga przygladamy sie naszym opakowaniom i rynkowym tren-
dom. Chcemy, aby opakowania naszych produktow byty atrakcyjne
dla potencjalnych konsumentow, tatwe do odnalezienia na sklepo-
wej potce, a rownoczesnie, aby byty bogatym zrodtem rzetelnych
informagji o produkcie i jego cechach. Konsekwentnie mozna sie
tego od nas spodziewac.

Branza nie Spi. W jaki sposéb chcecie utrzymac
pozycje mocnego gracza na rynku?
Nasza przewaga od lat jest misja tworzenia lepszego swiata dla
zwierzat. Ona zapewnia, ze wszystko co robimy ma gteboki sens,
a zdrowe i szczesliwe zwierzeta sa dla nas najwieksza satysfakcja.
Chodzi nie tylko o zywienie psow i kotow, ale takze o to, by miaty
dobry kochajacy dom, swiadomych i wyedukowanych wtasci-
cieli. Oczywiscie nieustannie dbamy o nalezyta jakosc¢ naszych
produktow, ich zalety zdrowotne i smakowitosc. Dla przyktadu,
nasze marki zdobywaja najwyzsze noty w testach renomowanej
niezaleznej konsumenckiej Fundacji Warentest, ktora wyrozni-
ta produkty marki Pedigree®, przyznajac im najwyzsza ocena
w tescie karm suchych i mokrych. W tym roku nasze kocie marki
Whiskas® Sheba® i KiteKat® zebraty najwyzsze oceny w tabeli
porownawczej z innymi markami konkurencji. Posiadamy globalne
i lokalne zaplecze wiedzy o zwierzetach, a takze o samej katego-
rii i kupujacych ja konsumentach. Te wiedze wykorzystujemy do
pracy nad innowacjami, ale rowniez nad najlepszymi kampaniami
telewizyjnymi, akcjami promocyjnymi, jak rowniez do strategicz-
nej wspotpracy z naszymi najwiekszymi partnerami handlowymi.
Z duma przypomne, ze globalnie Mars w tym roku zebrat najwiecej,
bo az 44 statuetki podczas festiwalu branzy reklamowej w Cannes.
Mysle, ze potencjat kategorii jedzenia dla psow i kotow jest po
prostu ogromny, jestem przekonana, ze w ciggu najblizszych lat
bedzie to jedna z najszybciej rosnacych kategorii FMCG i stanie sie
jedna z najwazniejszych. Jest w niej miejsce dla wielu graczy. Cie-
szymy sie, ze konkurencja nie spi, bo to nas dodatkowo mobilizuje
do jeszcze wiekszej pracy nad tym, by jak najlepiej zadbac o coraz
wiecej psow i kotow w Polsce.

Rozmawiata Jaga Kolawa

Marta Szczesniak

Category Development Director w Mars Polska, segment Petcare
Absolwentka Uniwersytetu Ekonomicznego w Krakowie oraz Szkoty
Gtownej Handlowej w Warszawie. 15 lat doswiadczenia w duzej miedzy-
narodowej korporacji na wielu stanowiskach. 10 lat w marketingu, gdzie
zarzadzata markami, segmentami i catym portfolio na rynku polskim, jak
rowniez w rolach regionalnych i zespotach globalnych. Cztonek Zarzadu
Mars Petcare Polska. Prywatnie pasjonatka nurkowania i podrozy. Kiedys
aktywna sportowo, dzi$ kanapowa komentatorka i bywalczyni eventow
sportowych. Fanka kawy oraz budowania rownowagi i rozwoju emocjo-
nalnego.
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marketing = Franke Polska

Szwajcarskie wartosci
na polskim rynku

O poczatkach dziatalnosci miedzynarodowego kon-
cernu, pomystach na dotarcie do konsumenta w Pol-
sce oraz najciekawszych przyktadach dziatan wizerun-
kowych firmy mowi Monika Dembowska, Marketing
Manager Franke Polska.

Od ponad 100 lat firma Franke zaspokaja zmieniajace sie
potrzeby i styl zycia uzytkownikow sprzetu AGD. Mie-
dzynarodowy koncern przeszedt dtuga droge w swojej
dziatalnosci, na jakim etapie znajduje sie obecnie?
Rzeczywiscie, wszystko zaczeto sie ponad 100 lat temu od zaktadu
przetworstwa blach w matej miejscowosci w Szwajcarii, a obecnie Franke
to miedzynarodowy koncern oferujacy: profesjonalne ekspresy do kawy,
armature i wyposazenie do tazienek w przestrzeniach publicznych, profe-
sjonalne urzadzenia do restauracji szybkiej obstugi takich jak McDonald's
czy KFC oraz to co dla nas czyli Franke Polska najwazniejsze — kompletne
systemy kuchenne.

Systemy kuchenne, czyli caty sprzet potrzebny, aby wyposazy¢ kuchnie:
zlewozmywak, bateria, blat, ptyta grzewcza, okap, piekarnik, sortownik,
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chtodziarka i zmywarka, oferowane przez nas w spojnych
wzorniczo i kolorystycznie kolekcjach.

Od 2013 roku w sktad koncernu Franke wchodzi takze
firma KWC. Od lat marka KWC jest w czotowce najbardziej
innowacyjnych producentow baterii na swiecie — zarowno
w komercjalizacji nowatorskich rozwigzan technologicz-
nych, jak i kreatywnego wzornictwa.

Jakie macie pomysty na promocje i budowe
marki w Polsce, gdzie dziatacie juz prawie 25
lat? Jaka jest strategia promocyjna na najbliz-
sze lata?

W Polsce ogromne wyzwanie jakie stoi przed nami to zbu-
dowanie swiadomosci marki w kontekscie sprzetow AGD.
W przysztym roku bedziemy obchodzili 25-te urodziny
Franke Polska, a ogromna wiekszosc tego ¢wieréwiecza
poswiecilismy na budowanie pozycji na rynku zlewozmy-
wakow i baterii, tu jestesmy niekwestionowanym liderem.
Jednak przysztosc¢ naszej marki upatrujemy w komplet-
nych systemach kuchennych. Produkty Franke powstaja
po to, aby wywotac usmiech na twarzach klientow, ktérzy
beda z nich codziennie korzystac. Tradycyjne szwajcarskie
wartosci, takie jak: solidnosc, rzetelnosc¢, odpowiedzialnosc
sg podstawa codziennej dziatalnosci Franke w Polsce i na
Swiecie. Szwajcarska jakos¢ oraz najwyzszy poziom ustug
pozwalajg oferowac naszym klientom pewnos¢, wygode

i komfort.

Jakie kanaty w komunikacji marketingowej

z klientem sa dla firmy najwazniejsze?

W ostatnim czasie coraz bardziej intensyfikujemy swoje
dziatania online, zaréwno jesli chodzi o reklame, PR jak

i social media. Nie zapominamy jednak o bardzo silnym
wptywie jaki na decyzje konsumenta ma otoczenie w miej-
scu zakupu - ekspozycja produktu, POS-y i oczywiscie
eksperckie przygotowanie samego sprzedawcy.

Ciekawym przyktadem dziatan wizerunko-
wych firmy jest projekt realizowany z de-
signerami z Nowego Jorku, ktorzy zostali
ambasadorami marki. Prosze przyblizy¢
szczegoty projektu.

Jest to kolejny krok w komunikacji naszej marki. Wierzy-
my, ze autentyczny kontakt z naszymi produktami jest
najlepszym argumentem, przemawiajacym za wyborem
naszych urzadzen. Przekaz marketingowy Franke jest
prosty - chcemy, aby codziennosc byta wspaniata. Nasi
ambasadorzy - Dror Benshetrit, Marc Trope i Jeffrey Good-
man to wyjatkowe osobowosci. Posiadaja ciekawe portfolio
projektow, sg wiarygodni dla grupy odbiorcow, na ktorej
bardzo nam zalezy, czyli architektow i projektantow wnetrz.
Kazdy z naszych ambasadorow do swojej kuchni wybrat
najnowsze produkty Franke i w efekcie powstaty wspaniate
sesje zdjeciowe, filmy na YouTube, materiaty w komuni-
kacji social media. Jednoczesnie prowadzimy spotkania

i prezentacje branzowe na catym $Swiecie oraz oczywiscie
warsztaty kulinarne, bo wspotpracujemy takze z wysmieni-
tymi szefami kuchni.

A jak oceniacie wspotprace sponsoringowa
z kierowca rajdowym Wojciechem Chuchata,

Ambasadorzy marki: Dror Benshetrit, Jeffrey Goodman, Marc Trope

debiutujacym w klasyfikacji WRC? Skad pomyst na
tego typu dziatania?

Sport wywotuje zawsze duzo pozytywnych emocji, a wspotpraca

z Wojtkiem, to dla nas podkreslenie dynamicznego i energetycz-
nego charakteru marki. Mtody kierowca, z ogromnym potencjatem,
juz ma wiele sukcesow na koncie, a jego wyczyny na rajdowych
odcinkach specjalnych daja nam wiele satysfakgiji.

Nasi klienci i partnerzy biznesowi, to niejednokrotnie fani sportéw
motorowych - ta wspotpraca zostata zauwazona i bardzo pozytyw-
nie oceniona - wiec byta to dobra decyzja.

Kilka lat temu wzmacnialiscie swéj wizerunek za po-
moca projektéow product placement w stacji Kuch-
nia+ program ,,Zupa” oraz TVP HD , Login: kuchnia”.
Jaki efekt przyniost ten sposob promocji, czy Franke
Polska ma podobne plany na przysztosc¢?

Przygode z telewizja oceniamy bardzo pozytywnie - jest to swietny
sposob, zeby pokazac nasze sprzety kuchenne w akgji. Naszym po-
tencjalnym konsumentom Franke kojarzy sie gtownie ze zlewozmy-
wakiem, baterig oraz okapem. Wykorzystujac product placement
moglismy w nienachalny sposob dotrze¢ do nich z informacja, ze
mamy tez doskonate ptyty i piekarniki. Mysle, ze w przysztosci be-
dziemy kontynuowac podobne aktywnosci.

Czy uzywacie artykutéw promocyjnych i gadzetéw
reklamowych w swojej komunikacji z klientem?
Oczywiscie. Bardzo chetnie siegamy po roznego rodzaju gadzety
zwigzane z kuchnia - sprawdzaja sie one zarowno w odniesieniu do
partnerow biznesowych, jak i konsumentow. Niedawno wystarto-
walismy z ogolnopolska promocja, gdzie za zakup zlewozmywaka
z baterig klienci otrzymaja zestaw szwajcarskich nozy.

Czy Franke Polska planuje rozszerzanie portfolio

i rozwijanie sprzedazy nowych kategorii produktow?
Mozna sie tego spodziewac. W ostatnich latach wprowadzilismy do
oferty blaty kuchenne i jest to kategoria, ktora rozwija sie obiecu-
Jjaco. Caty czas pracujemy nad nowymi materiatami i rozwijamy
funkcjonalnosc naszych urzadzen.

Kuchnia jest sercem kazdego domu, w jaki sposob
dzieki firmie Franke Polska i oferowanych urzadze-
niach kuchennych domowa sztuka kulinarna ma
szanse ha rozwiniecie skrzydet?

Dostarczamy piekne i spojne rozwiazania, ktore sprawia, ze kuchen-
na przestrzen jest miejscem, w ktérym chce sie przebywac. Jedno-
czesnie dbamy o maksymalna funkcjonalnosc, oferujac rozwigzania
oszczedzajace czas i konieczne zaangazowanie - jak np. opcja
kompletnego menu w naszych piekarnikach. Domowy szef kuchni,

ktory chce zabtysnac przed rodzing czy przyjaciotmi kreatywnoscig
i autorskimi daniami ma taka szanse, jednoczesnie nie zaniedbujac
obowiazkow gospodarza, gdyz funkcja ta pozwala na podanie 4
dan w ciggu zaledwie godziny. Po wiecej szczegotow zapraszam na
franke.pl.

Rozmawiata Jaga Kolawa

Monika Dembowska

Z Franke Polska zwigzana od 10 lat. Obecnie zajmuje stanowisko Mar-
keting Managera. \Wczesniej petnita funkcje Samodzielnego Specjalisty
ds. Marketingu w Wojewodzkim Szpitalu Rehabilitacyjnym dla Dzieci

w Ameryce, k. Olsztynka. Absolwentka Uniwersytetu Warminsko-Ma-
zurskiego na kierunku marketing i zarzadzanie. Prywatnie mama 1,5-
rocznego Leonarda. Hobby: tenis ziemny,

VICTORINOX

kUP ZLEWOZMYWak 1 batelig Franke

a otrzymasz komplet szwajcarskich nozy w prezencie!
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Zwierzeta dla zwierzat

Zwierzeta to réwniez nieodtaczni towarzysze branzy reklamowej. Jako aktorzy sg elementem
kampanii, czesto tez wystepuja we wtasnej sprawie. Przedstawiamy subiektywne TOP 5 najlepszych
kampanii o prawa zwierzat.

Zwierzeta to nie clowny

Kampania zrealizowana dla dwoéch portugalskich
organizacji walczacych o prawa zwierzat: Accao
Animali Liga Portuguesa dos Direitos do Animal
(LDPA). Celem kampanii byto zwigkszenie swiado-
mosci na temat losu zwierzat cyrkowych. Na twa-
rzach zwierzat pojawity sie smutne maski clownow
cyrkowych. Agencja odpowiedzialna za realizacjg
kampanii: MSTF Partners.

».Behind the Leather”

Tytut w dostownym ttumaczeniu oznacza ,to co za skorg”. W gtosnej
kampanii PETA z 2016 roku tworcy w dosadny sposob pokazuja co
kryje sie pod skorami, z ktorych wytwarza sie torebki, kurtki, portfele
i inne. Obserwujemy klientow ekskluzywnego sklepu z artykuta-

mi galanterii skorzanej i ich reakcje na to co ,kryje sie pod skora".
Jest to dwuznaczne nawigzanie do tego, jakie sa kulisy produkgji
skorzanych rzeczy. Spot na YouTube ma juz ponad cztery miliony
wyswietlen. Agencja odpowiedzialna za realizacja kampanii: Ogilvy
& Mather Advertising Bangkok.

»Co0 60 sekund wymieraja gatunki”

Kampania niemieckiej organizacji Bund, zajmujacej sie ochrong zagrozonych
gatunkow zrealizowana pod hastem ,Every 60 seconds a species dies out.
Each minute counts. Each donation helps” (ttum. ,Co 60 sekund kolejne
gatunki wymieraja. Kazda minuta ma znaczenie. Kazde wsparcie pomaga”).
Akcja ma na celu pokazanie bardzo dostownie losu ginacych gatunkow,

z ktorych czes¢ moze w kazdej chwili zniknac z powierzchni Ziemi. Agencja
odpowiedzialna za realizacja kampanii: Advertising Agency: Scholz & Friends,
Berlin, Germany.

Przerazajace vs. Bardziej Przerazajace
Kampania WWF (World Wildlife Fund), ktéra ma na celu
zachowanie roznorodnosci biologicznej na Ziemi poprzez
ochrone jej gatunkow i siedlisk. WWF podkresla w kampa-
nii, ze wszystkie organizmy ziemskie tworza ztozona, pota-
czona siec, a ludzkosc nie moze przetrwac bez zdrowego
i zrownowazonego ekosystemu. W akgji zaprezentowano
gatunki, postrzegane jako grozne i podkreslono, ze o wiele
grozniejsze dla cztowieka jest ich catkowite wyginiecie.
Kampanie zrealizowata agencja: DDB & Co, Istanbul.

«Smietnik w Albatrosie”

Kampania zrealizowana dla organizacji Endangered Wildlife Trust w oparciu

o prawdziwe zdjecia wykonane przez fotografa Chrisa Jordana. Na kazdej foto-
grafii widnieje tekst: ,If you don't pick it up they will" (,Jesli tego nie wezmiesz,
one to zrobig"). Zdjecia wykorzystane w kampanii zostaty zrobione na wyspie
Atol Midway lezacej na Pacyfiku, a do najblizszego ladu zamieszkatego przez
ludzi jest ok. 2500 kilometrow. Agencja odpowiedzialna za realizacja kampanii:
Advertising Agency: TBWA\Hunt\Lascaris., Johannesburg, South Africa.
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Czasy koniunktury dla
rynku zoologicznego

Wtasciciele pupilow to, w ostatnich latach,
bardzo zmieniajaca sie grupa klientow. Stali
sie Swiadomi, wymagajacy i sktonni wydac na
swojego zwierzaka czesto catkiem pokazne
sumy. Sprawdzamy, jak na ich potrzeby
odpowiada rynek i jak oni sami go zmieniaja.

Hossa na rynku zywnosci

Jest popyt - jest podaz. | odwrotnie. Choc to stwierdzenie mozemy
oczywiscie przytoczy¢ w kontekscie kazdej branzy, rynek zoologiczny
Jjest fenomenalnym przyktadem tego, jak zapotrzebowanie
konsumentow kreuje nowe oferty (i odwrotnie). Sama wartosc polskiej
branzy zoologicznej przekroczyta w tym roku poziom 3 mld zt -
informuje portal Rynek Zoologiczny w oparciu o badania Euromonitor
International. Z tej kwoty 84% wartosci rynku, wycenianego na

3 mld 87 mln zt, wynosi karma dla zwierzat. - W dalszym ciagu
obserwujemy wzrost catego rynku zoologicznego w Polsce.

Trend od kilku lat nie ulegt zmianie, natomiast mozna zauwazyc
profesjonalizacje poszczegolnych gatezi. Wynika to rowniez ze
wzrostu swiadomosci konsumentow. Rosnie rynek profesjonalnych,
drogich karm, rosnie rowniez przecietna kwota wydawana na pupila

- mowi Mateusz Oczkowski, Specjalista ds. Klientow Kluczowych

w firmie PPHU Ewenement, dystrybutora bosch Tiernahrung.

O hossie w tym segmencie mowi takze Aurelia Suszek, Category
Manager firmy AQUAEL w rozmowie z portalem Newseria,
podkreslajac, ze rosnaca systematycznie ilos¢ domowych zwierzat

48%

Polakéw ma w swoim
domu jakies zwierze -

83%

Polakéw posiadajacych
zwierzeta ma psy - ,Zwie-

Meble dla zwierzat to potezna czesc rynku zoologicznego. Warto
dodac, ze wiele z nich przybiera coraz to bardziej designerskie formy,
tak by dobrze komponowaty sie w otoczeniu mieszkania czy domu.
Zrodto: Pinterest / www. contemporist.com

generuje coraz wieksze wydatki na ich utrzymanie.

- Wiaze sie to przede wszystkim ze zwiekszona

wiedza i Swiadomoscia mitosnikow zwierzat na temat
prawidtowej opieki nad nimi. Od kilku lat obserwujemy, ze
przybywa wyedukowanych wtascicieli o coraz wigkszych
wymaganiach zakupowych. Konsumenci zwracajg wiec
uwage na jakos¢ kupowanej karmy - podkresla Aurelia
Suszek.

Z jednej strony dynamiczny rozwoj, z drugiej na tle innych
europejskich krajow, nadal zanizamy statystyki, wedtug

76% B

amerykanskich wtascicieli psow woli by¢
nazywanymi ,rodzicami psow” (dog parents)

ktorych srednio co drugie zwierze domowe otrzymuje gotowa
karme. — W Polsce ten wskaznik utrzymuje sie na poziomie 15-20
proc., odlegty wiec wydaje sie wzorzec Danii, gdzie te wyniki
oscyluja w granicach g5 proc. Jednak swiadomosc¢ wiascicieli
zwierzat w Polsce rosnie - mozemy liczy¢, ze do 2020 r. w 40-50
proc. polskich domow zwierzeta beda karmione petnowartosciowa,
gotowa karma, co zblizy nas do europejskich standardow -
informuje na tamach Dziennika Polskiego, Dorota Dejmek w tekscie
,Nasze zwierzaki doganiaja swiat"

Gadzet niebanalny

A to nie wszystko, do tego dochodza przeciez wydatki na zabawki

i akcesoria, odziez, wysublimowane kosmetyki, gadzety elektronicz-
ne czy nawet meble. Jest w czym wybierac. Od (mnigj lub bardziej)
standardowych ubranek, kubraczkow czy obuwia, nosidetek,
smyczy, obrozy, szelek po transportery do przewozu zwierzat

W samochodzie. Kolejny aspekt to pielegnacja pupila. Tutaj mozna
zaopatrzyc¢ sie w takie narzedzia jak: szczotki, grzebienie, cazki do
pazurow, a takze kosmetyki - spray'e zwiekszajgce objetosc, na-
btyszczacze, szampony i odzywki do siersci, balsamy, kremy, ptatki
do czyszczenia uszu, a takze pasty do zebow. Aby nasz pupil w spo-
koju mogt odpoczac, w specjalistycznych sklepach mozemy nabyc¢
fotele, sofy, tézeczka, drapaki, a takze cate domki i pietrowe legowi-
ska. Nie mowiac o klatkach dla gryzoni, pojemnikach dla wszelkich
innych zwierzat czy najrézniejszych akcesoriach akwarystycznych.
A to nadal nie wszystko, bo przeciez ogranicza nas tylko kreatyw-
nosc. Na rynku znajdziemy dzwonek do drzwi dla czworonoznych
przyjaciot (otwierany tapka lub nosem), banki dla psow w kilku
roznych smakach - bekonowym, masta orzechowego i kurczaka czy
rzecz bardzo sprytna - lokalizator dla zwierzat z systemem GPS. | na
pewno wiele wiecej.

Infrastruktura w stuzbie zwierzakom

Rosnie rowniez rynek specjalistycznych ustug dla czworonogow

(i nie tylko), jak SPA, hotele czy fryzjerzy. - Szanse na rozwoj dostaty
gatezie zoologii, ktore dotychczas nie cieszyty sie duzg popular-
noscia, takie jak profesjonalne salony urody i pielegnacji zwierzat,
a takze hotele. Te istniejg od lat, natomiast widac ich zdecydowany
rozwoj. Przede wszystkim poprawia sie ich standard, poziom oraz
zakres obstugi. Poza nocowaniem i karmieniem hotele proponujg
rowniez profesjonalne zabiegi pielegnacyjne, ustugi behawiory-
styczne, szkolenia, itp. Z jednej strony mozemy mowic o kreowaniu
potrzeby u konsumenta (a nastepnie jej zaspokajaniu), z drugiej
strony, wzrastajg oczekiwania - wyrokuje Jakub Ciesek.

Parkg w Toronto. Ekskluzywny i stylowy hotel dla zwierzat. Obiekt
moze pomiescic¢ do 120 psow i 24 kotow naraz. Stawki za nocleg
wahajg sie od 79 USD (grupowe sale sypialne) do 199 USD za prywatny
apartament z basenem. Zrodto: Toronto Life, fot. Daniel Neuhaus /
www.torontolife.com

Poki co, wiekszosc hoteli dla zwierzat ma bardzo duze obto-
zenie, ale fakt powstawania kolejnych tego typu osrodkow
bedzie indukowat konkurencje, a co za tym idzie - popra-
we jakosci swiadczonych ustug, nowoczesne rozwigzania,
poszerzenie zakresu dziatalnosci. - Na przyktad w USA,
hotele potaczone z salonem pielegnacji, centrum szkolenio-
wym i opieka dzienna bija rekordy popularnosci. Wtasciciel
ponadto ma dostep do kamer online, dzieki czemu moze
podgladac swojego pupila. Mysle, ze lada chwila takie
rozwigzania pojawia sie rowniez w Polsce - dodaje Jakub
Ciesek.

W Polsce punkty ustug i obiekty z branzy HoReCa dywersy-
fikuja swoja oferte, by wtasciciele zwierzat mogli zapla-
nowac swoja wizyte w restauracji czy weekend w hotelu

z uwzglednieniem swojego pupila. Wyspecjalizowane
serwisy np. DogMapa oferuja wyszukiwarke miejsc przy-
jaznych psom, osrodki organizujgce szkolenia dla zwierzat
czy tez plaze, po ktorych zwierze legalnie moze biegac

i spacerowac. Komfort egzystencji naszych czworonoznych
przyjaciot moze tez podnies¢ DogTV, czyli psia telewizja,
ktora powstata 8 lat temu w San Francisco. Teraz dostepna
jest jako stacja telewizyjna w trzynastu krajach swiata m. in.

JZwierzeta w polskich
domach”, TNS, 2014.

36% % g

0 zl

przekroczyta wartos$é polskiej branzy
zoologicznej w tym roku, z czego 84%

wartosci rynku wynosi karma dla zwierzat -
Euromonitor International 2017.

rzeta w polskich domach”, lub ,rodzicami zwierzat” (pet parents) niz
TNS, 2014. Jwiascicielami pséw” - Harris Interactive, 2013.

W 2014 r.

na zywno$¢ dla swoich ulubierficéw
wydalismy dwa razy wiecej pieniedzy niz na
produkty dla niemowlat - sprzedaz na tym
rynku Zywnosci szacuje si¢ na niespetna 1,2
mld zt - Euromonitor International 2014.

Niemczech, Wielkiej Brytanii, Francji, Japonii oraz Izraelu.
Kanat oferuje programy opracowane przez weterynarzy i be-
hawiorystow, ktore majg zabawiac czy relaksowac zwierzeta.
Mitosnikow zwierzat skupiaja tez portale spotecznosciowe
jak uniteddogs.com czy aplikacje na smartfona, ktore uta-
twiaja codzienng opieke nad pupilem.

DogdTV, czyli psia telewizja, powstata 8 lat temu w San Francisco. Teraz dostepna jest
Jjako stacja telewizyjna w trzynastu krajach swiata m. in. Niemczech, Wielkiej Brytanii,
Frangji, Japonii oraz Izraelu. Kanat oferuje programy opracowane przez weterynarzy
i behawiorystow, ktore maja zabawiac¢ czy relaksowac zwierzeta. Zrodto: Dog TV

Zmienia sie spoteczenstwo i jego stosunek do zwierzat,

co sprawia, ze ewoluuje tez rynek. Dlatego pojawiaja sie
wyselekcjonowane i coraz lepsze jakosciowo karmy, coraz
to nowsze gadzety i bardziej pomystowe akcesoria czy
wyspecjalizowane punkty ustugowe. O wzrost w branzy
zoologicznej mozna byc zatem spokojnym. To ciekawa
informacja dla catego rynku - co jeszcze mozna zaoferowac
zwierzakom, a konkretniej ich wtascicielom, ktorzy chetnie
wydadzg swoje oszczednosci na ukochanych pupili?

wiascicieli pséw w Polsce
uwaza je za cztonkéw
swojej rodziny - TNS
0BOP, 2011.

A W Europie Srodkowej $rednio co drugie zwierze domowe otrzymuje gotowg karme. W Polsce ten wskaznik utrzy-

muje sie na poziomie 15-20% (dla poréwnania w Danii 95%). Wedle przewidywan do 2020 r. w 40-50% polskich
domoéw zwierzeta beda karmione petnowartosciowa, gotowg karma - Euromonitor International 2014.

Katarzyna Lipska-Konieczko
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m ‘Marek Borowirski

REWOLUCE

Rozwoj potrzeb

i Swiadomosci w branzy

zoologicznej

W Polsce branza zoologiczna preznie sie rozwija.
Istniejace sklepy z artykutami dla zwierzat

do niedawna sprowadzaty sie niemalze tylko

i wytacznie do oferowania klientom karmy suchej,
mokrej oraz zabawek dla pupili. W ostatnich latach
obserwujemy wzrost Swiadomosci klientow oraz
wiascicieli w zakresie wyposazenia oraz reklamy
danych punktow sprzedazy. Dr Marek Borowinski
znany jako Shop Doctor, podpowiada ha co nalezy
Zwrocic szczegolnag uwage, jesli rozpoczynamy
przygode z branzg zoologiczna.

Od czego zaczaé aranzowanie sklepu z branzy zoolo-
gicznej?

Kiedy zaczynamy myslec o otwarciu sklepu branzowego musimy sie
zastanowic, do ktorej grupy potencjalnych klientow chcemy moéwic.
Zaczynamy od wybrania specjalizacji, zeby wiedziec¢ dla kogo to
robimy i z jakim asortymentem. Musimy sie zastanowic i wybrac od-
powiednie kategorie produktow. Niezwykle wazny jest plan utozenia
poszczegolnych dziatow. W kazdym sklepie sa strefy, o ktorych nie
mozemy zapomnie¢ - np. przy wejsciu tzw. strefa promogiji, nastep-
nie jest strefa regularnych produktow i w zaleznosci na kogo sie
profilujemy, na jakie zwierzeta, to oczywiscie powinnismy miec regaty
z karma sucha, zarowno w kategorii psa i kota, tzw. delikatesy, czy
karma mokra. Jednak najwiekszym atutem sklepow specjalistycz-
nych jest wiedza pracownikow. Warto jest prowadzi¢ sklep z takimi
produktami dla zwierzet, z ktorymi my jako wtasciciele, czy sprze-

Il OOH magazine

dawcy czujemy sie bardzo dobrze, jestesmy ich mitosnikami,
mamy na ich temat wiedze, potrafimy byc tzw. ,autorytetem”
dla potencjalnego klienta. Taka wtasnie przewage wiedzy

i fachowosci maja sklepy specjalistyczne nad sklepami zwy-
ktymi ogolnospozywczymi, gdzie te produkty mozna rowniez
dostac. Nastepnie oczywiscie strefa kasy, tam przydaty by sie
réznego rodzaju produkty impulsowe, takie jak: smakotyki,
gadzety, akcesoria dla swoich pupili. Przydatoby sie jeszcze
cos w rodzaju ,Apteczki Futrzaka" - gdzie znajdowatyby sie
preparaty lecznicze dla pséw czy kotow, akurat tych zwierzat
statystycznie my Polacy mamy w swoich domach najwiece).
Oczywiscie o naszej dziatalnosci powinna sie znalez¢ row-
niez informacja w mediach spotecznosciowych, bo to one

W dzisiejszych czasach buduja swiadomosc potencjalnych
klientow.

Jak to jest ze sklepami specjalistycznymi,

a punktami sprzedazy w duzych sieciach
handlowych, czy drogeryjnych gdzie, rowniez
sprzedawane sa produkty dla zwierzat?

Klienci sie zmieniaja, a czesc sklepow jakimi sa drogerie od-
bieraja, wtasciwie probujg odebrac klientow sklepom typowo
specjalistycznym, rozszerzajac swoj asortyment. W reklamie
znanej sieci styszymy, ze jest u nich dostepna np. bardzo do-
bra karma dla psow. Ta sie¢ ma takze aplikacje. Jezeli kupie
tam kilkakrotnie, to te produkty zapisza sie w aplikacji i poja-
wig kolejnym razem np. z komunikatem o promocji, abym do
tego sklepu zechciat wrocic zwabiony promocja.

Widac gotym okiem, ze inne branze prébuja odciggnac
klientow od branzy typowo zoologicznej. Co to oznacza?
Oznacza to chociazby, ze gtowna klientka tej sieci o ktorej
mowie jest kobieta, czyli jezeli w tym sklepie pachnacym jest
przyjemnie i mito, to ta sama kobieta rowniez jest klientkg
sklepow zoologicznych, a tam juz tak nie pachnie. Dlatego
wazne jest aby sklepy zoologiczne zwrocity uwage i zaczety
sie porzadkowac, tworzyc¢ strefy impulsow, po to, aby klient-
ka drogeryjna chciata jednak przyjsc do tradycyjnego sklepu
zoologicznego, gdzie oprocz szerokiego asortymentu spotka
sie rowniez z wyspecjalizowana kadra, ktora w profesjo-
nalny sposob zatroszczy sie o kupujacego, stuzac pomoca

i wiedza.

Czesc sklepow juz dzis sie zmienia. Od jakiegos czasu
prowadze Akademie Rynku Zoologicznego, spotykam

sie z wtascicielami takich sklepow i co sie okazuje, spora
czesc z nich dokonuje tych zmian, widac, ze sa nastawieni
na ewolucje, widza co sie dzieje na rynku i staraja sie do
niego dopasowac. Co mnie osobiscie niezmiernie cieszy,
to fakt, ze obserwuje duze zainteresowanie zdobywaniem

i poszerzaniem wiedzy oraz $wiadomosci wtascicieli sklepow
zoologicznych i to odnotowuje jako bardzo duzy plus w ich
rozwoju. Po audytach czesto pisza, pytaja o rade, bo chca
cos zmieni¢, tak aby byto lepiej.

Czy Cross selling rowniez sprawdza sie w tym
segmencie?

Z taczonymi promocjami mamy stycznos$c juz od wielu lat.
W dalszym ciagu sa bardzo mile widziane. Mozna tu Smiato
powiedzie¢, ze sprawdzaja sie w kazdej branzy, nie tylko
zoologicznej. Cross selling zawsze swietnie dziata.

1

Jaka jest rola witryny sklepowej i jak powinna
wygladaé ?

Jezeli chodzi o wystawy sklepowe to powinny by¢ dosto-
sowane do charakteru sklepu, pokazywac i naktania¢ do
wejscia, chociazby przez to, co jest sercem jej biznesu -
jesli jest to znany producent/marka to mozna sie oprzec
na komunikacji znanego brandu. Chyba ze tworzymy siec
sklepow i chcemy sie komunikowac bardziej jako siec. Cza-
sami mate sklepy nie maja sity przebicia jako pojedynczy
sklep i moze warto wtedy wspomoc sie dobrym partne-
rem, ktoérego znana reklama i jego inwestycja w marketing
zapunktuje i u nas. W przypadku jednego sklepu to ma
sens. Jezeli tworzymy wtasna siec kilku sklepow, to w mojej
ocenie warto witryne skupic¢ wtedy na komunikacji korzysci
naszej wtasnej marki sklepow zoologicznych.

Pytanie tylko jaki mamy cel biznesowy? Pamietajmy, jesli
jestesmy matym sklepem i nie mamy srodkow marketingo-
wych - skorzystajmy ze wsparcia partnerow - warto.

Co jeszcze jest wazne - powinnismy miec strone interne-
towa sklepu, nawet jesli nie mamy sprzedazy w Internecie,
a takze zatozone konto na Facebooku oraz na YouTube.
Pokazujemy tam, zamieszczajgc odpowiednie tresci to, ze
jestesmy i dziatamy. To samo robimy na witrynie sklepowsej,
umieszczamy na niej wszystkie ikony oraz adres strony
www, wszystko po to, aby klient to zauwazyt.

@abnprlnr

TWOJ
PRODUKT

Wiadomo, wszyscy korzystamy z mediow. Jezeli ja ide i widze witry-
ne tego sklepu na ktorym jest znaczek YouTube, FB i adres strony
internetowej, to ja to filtruje i mysle ,aha ten sklep jest nowoczesny,
to on jest z tego swiata w ktorym spedzam pot dnia - czyli ze Swiata
z nosem w smartfonie”. Stad wazne, aby na witrynie znalazto sie
wszystko to co powyzej - przez to postrzeganie klientow ,aha to ten
sklep jest kompetentny bo ma nowoczesne kanaty komunikacji".
Wydaje sie by¢ dziwne stwierdzenie, ze bez tych kanatow ktos jest
mniej kompetentny, ale ja powiem tak: tak rozumiem, tylko, ze w in-
terpretacji klientow, jesli sa one wyeksponowane na witrynie - ma to
znaczenie dla percepgji i wptyw na chec wejscia do srodka tylko na
podstawie oceny wizualnej oraz tresci na niej zamieszczonych.

Rozmawiata Magdalena Wilczak

Dr Marek Borowinski

Znany Shop Doctor, specjalista od zwiekszania sprzedazy oraz Visual
Merchandisingu. Posiada wieloletnie doswiadczenie w zakresie dziatan
wspomagajacych sprzedaz bezposrednia. Ma na swoim koncie konsulta-
cje, doradztwo, audyty i szkolenia dla wielu firm. Zajmuje sie szkoleniami z
technik prezentacji produktow, uczy tez, jak zaaranzowac sklep i skutecznie
wykorzystywac wizerunek danej firmy, aby sprzedawac wiecej. Dr Marek
Borowinski jest pierwszym polskim shop doctorem oraz propagatorem
tego zawodu w naszym kraju. Prowadzi miedzy innymi cykliczne spotkania
organizowane przez tytut branzowy ,Rynek Zoologiczny" pod hastem:
,/Akademia Rynku Zoolocznego" Jest rowniez prowadzacym i autorem
cyklu programow ,Sklepowe rewolucje” emitowanych na antenie Zoom TV.
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Gadzet dla pupila

Niemal potowa Polakéw posiada zwierze
domowe. Z tego ponad 13 mln stanowig same
psy i koty, ktorych wedle danych Euromonitor
International w 2016 roku mielismy kolejno 7.4
mln oraz 5,7 mln. To ogromna rynkowa nisza,
ktora zaczyna sie wyraznie zapetniac, takze

w branzy upominkow reklamowych.

Firmy w segmencie artykutow promocyjnych uwaznie przygladaja
sie zmianom kulturowym i obyczajowym, czego konsekwencja sa
nowe produkty odzwierciedlajgce te zmiany i bedace odpowiedzig
na zupetnie nowe potrzeby. - Ostatnich kilka lat przyniosto spore
zmiany w stosunku do naszych ,braci mniejszych”. Gtosno i jedno-
znacznie pietnowane jest okrucienstwo w stosunku do zwierzat,

Z jednej strony coraz popularniejsze staja sie dobrze prowadzo-
ne hotele dla zwierzat domowych, z drugiej zas oferta miejsc
hotelowych i pensjonatow przyjmujacych turystow ze zwierzetami
domowymi staje sie coraz bardziej satysfakcjonujaca. W miastach
powstaja nowe duze wybiegi dla psow, a kawiarenki do ktérych
mozna zabrac¢ swojego czworonoga przestaja juz byc¢ sensacja -
mowi Adam Wierny z firmy Royal Design. Smakotyki dla psow i ko-
téw w kazdym markecie czy nawet sklepie osiedlowym sa czyms$
zwyczajnym, psie czy kocie zabawki tez nie dziwia juz nikogo.

Gadzet na spacer
¥y bk B . Zmiany trybu zycia, podej-

Scia do zwierzat i swiado-
mosci opieki nad nimiiich
pielegnacji przektadaja sie
na nowe oferty na rynku,
takze gadzetow reklamo-
wych. - Najpierw niesmiato
i sporadycznie, potem
coraz czesciej zaczeto sie
pojawiac zainteresowanie
klientow gadzetami prze-
znaczonymi dla zwierzat.
Produktami budzacymi
najwieksze zainteresowanie sg poidetka w formie przenosnej bu-
telki oraz pojemniki z woreczkami do sprzatania po psie. W naszej
ocenie ciekawymi propozycjami w tym segmencie sg smycze
z podswietleniem LED, reczniki chtodzace zwierzaki w upalne dni
oraz lokalizator informujacy o oddalajgcym sie pupilu - mowi Adam
Wierny.

<[ OOH magazine

Jak informuje Olga
Swidrowska, Account
Executive w, BK PRO
- wytacznego dystrybu-
tora produktow elasto,
spacery z pupilami umila
tez poreczne pudetka na
karme, dostosowane do
kontaktu z zywnoscia,
idealne do zabrania kilku
smakotykoéw na spacer. -
Inny sprawdzony produkt
to elastyczne frisbee dla
psa, gadzet niezbedny do
zabawy w Dog Frisbee, je-
den z najpopularniejszych
sportow kynologicznych.
Frisbee zapewnia aktywna zabawe na swiezym powietrzu i jest
idealnie dostosowane do zabawy z czworonoznym przyjacie-
lem, wykonane z trwatego, elastycznego i bezpiecznego dla
zwierzat tworzywa - dodaje Olga Swidrowska.

Tekstylia dla pupila

Podczas spaceru

Z naszymi zwierzakami

nie dziwia juz fantazyjne

stroje, nosidta czy nawet

obuwie. Oferta teksty-

liow dla czworonogow

(i nie tylko) pojawia sie

rowniez w branzy arty-

kutow promocyjnych.

Rafat Szandecki z firmy

MJM Company podkre-

sla, ze popularnoscia

ciesza sie chusty, koce

oraz reczniki. - Cieka-

wym przyktadem jest

Chusta Bee2Pet, ktora w niebanalny sposob pozwala wyrdoznic
pupila sposrod innych zwierzat. Dzieki praktycznie nieograni-
czonym mozliwosciom kolorystycznym, indywidualnie dobrana
chusta pozwoli podkreslic cechy charakteru, a dzieki uniwer-
salnemu rozmiarowi doskonale sprawdzi sie dla mniejszych

i wiekszych psow. Koc z polaru dla zwierzakow to doskonaty
dodatek do legowiska dla kazdego psa czy kota, matego

i duzego. Dzieki niewielkim rozmiarom, doskonale spetni swoja
role takze w podrdzy i w obcych miejscach, w ktorych zwierze
dzieki znajomemu kocowi bedzie czuto sie bezpiecznigj -
dodaje.

Krzysztof Zejmo z firmy
Zejmo & Siatecki podkre-
sla takze, ze popularno-
scig ciesza sie bandamy

z obroza dla psa, zabawne
torby na zakupy sktadane
do etui w ksztatcie kosci
czy rzecz bardzo praktycz-
na - maty antyposlizgowe
czy zawieszki odblaskowe
w ksztatcie kosci (do przy-
mocowania przy obrozy).

husty wielofunkcyjne
bee, basic

tel. +48 22 349 96 65
e-mail: biuro@bee2.pl

web: www.bee2.pl



Funkcjonalnie

i z pomystem
Dobry gadzet to
gadzet uniwersalny,
taczacy w sobie rozne
funkcje. - Praktycz-
nym produktem dla
mitosnikow psow jest
niezbednik spacero-
Torby na zakupy sktadane do etui w ksztatcie wy DOGS HELPER.
kosci. Zrodto: Zejmo & Siatecki To sprytna latarka

z pojemnikiem zawierajacym jednorazowe woreczki, ktora mozna
przymocowac do paska lub smyczy za pomoca plastikowego kara-
binka. To rodzaj upominku reklamowego, dzieki ktéremu codzienne
zycie staje sie prostsze. Przed jesiennym spacerem z psem nie mu-
simy juz nerwowo szukac woreczkow czy latarki, bowiem wszystko
mamy pod reka - wyjasnia Wojciech Morawski, Marketing Manager
w INSPIRION Polska.

Jak dodaje Robert Wierczynski, Country Manager w Mid Ocean
Brands, wiele gmin i zarzadcow terenow zielonych naktada obowia-
zek sprzatania po swoim pupilu. W zwigzku z tym powstaja takie
produkty, ktore z jednej strony skutecznie utatwiaja wykonanie tego
obowigzku, z drugiej stanowig swietny nosnik reklamowy. - Corocz-
nie odnotowujemy wzrost zainteresowania produktami, ktore po-

*00\

Od lewej: niezbednik spacerowy - latarka z pojemnikiem zawierajgcym jedno-
razowe woreczki. Zrodto: Inspirion Polska / niezbednik posiadajacy klips, ktory
mozna przyczepic za pasek. Zrodto: Mid Ocean Brands

magaja w tym obowiazku. Poza wersja z latarka, mamy tez taka bez
karabinczyka, ale za to posiadajaca klips, tak by mozna przyczepic
go za pasek. Oba produkty sa dyskretne, a nasz pupil ucieszy sie,
gdy jego wtasciciel bedzie miat wolne rece, by pobawic sie z nim na
Swiezym powietrzu - reasumuje Robert Wierczynski.

Pl:P ¥ Td
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PI:P - ptasia kolekcja zawierajaca m. in. karmnik dla matych ptakow z grawitacyj-
nym dozowaniem ziaren. Zrodto: FRIENDS

OOH magazine

Gadzet dla... wtasciciela

Popularnosc na rynku zyskuja takze gadzety z motywem
zwierzecym i te skierowane do mitosnikow zwierzat.

- Zainteresowanie produktami z symbolami animalistycznymi
jest dosc¢ duze, choc
paradoksalnie, czesciej
korzysta z takiej propo-
zycji branza farmaceu-
tyczna, elektroniczna

i finansowa, niz zoolo-
giczna. W ofercie marki
koziol mozemy znalezc
artykuty z motywami
wielu zwierzat. Sa to
miedzy innymi koty, psy,
ptaki, renifery, sarny,
ryby i wiewiorki. Posrod
produktow dedykowa-
nych mozemy znalez¢
solniczki i pieprzniczki,
szpilki do koreczkdw, zaparzacze do herbaty, statywy ku-
chenne do recznikow, zaktadki do ksiazek, korki do butelek,
tyzki do butow i wiele innych. Ptasia kolekcja zawiera rowniez,
odznaczony w konkursie Super Gift 2016, kosmiczny karmnik
dla matych ptakow z grawitacyjnym dozowaniem ziaren.

W sezonie przedswiatecznym najwieksze zainteresowanie
budzi kolekcja RUDOLF z sympatycznym pyskiem renifera,
ktora wzbogacono o zestawy prezentowe w ozdobnych opa-
kowaniach - mowi Maja Pietkiewicz z firmy FRIENDS. Jedna
z ciekawych nowosci od FRIENDS jest rowniez produkt Wild-
Cam, dla prawdziwych mitosnikow przyrody, zwtaszcza tej
dzikiej. To cyfrowa kamera lesna w formie fotoputapki z ekra-
nem LCD, ktéra dzieki podczerwieni robi zdjecia i hagrywa
filmy w nocy bez uzycia lampy btyskowej. WildCam pozwala
dokumentowac zwierzeta w ich naturalnym srodowisku, nie
ptoszac ich.

Miska turystyczna dla zwierzat
Zrodto: Zejmo & Siatecki

WildCam - cyfrowa kamera lesna w formie fotoputapki z ekranem
LCD. Zrodto: FRIENDS

Zainteresowanie gadzetami reklamowymi, ktore docelowo
moga stuzy¢ zwierzetom lub ich wtascicielom z roku na rok
jest co raz wieksze. Zmienia sie Swiadomosc spoteczna, a pu-
pile sa cztonkami naszych rodzin i jestesmy w stanie wydac
na nie coraz wiecej. Sprzyja to rozwojowi branzy, o czym
Swiadczy réznorodnosc produktow i rozwoj ustug skierowa-
nych do zwierzat.

Katarzyna Lipska-Konieczko

JESIEN W CIEPLYM

SOFTSHELLU

Wybierzcie z szerokiej oferty produktow bezposrednio na

www.adler.info
J 800 702 884

X sprzedaz@adler.info




Puszka na pokarm dla ryb marki TROPICAL

Opakowania
dla sektora petcare

Potencjat drzemiacy w kategorii produktow petcare jest ogromny
i stale rosnie, ze wzgledu na zwiekszajgca sie populacje zwierzat
domowych. Kolejnym czynnikiem jest wiekszy poziom eduka-

cji i zamoznosci wtascicieli pupili, ktorzy pragna zapewnic im

Jjak najlepszy komfort zycia. To stwarza dobre perspektywy dla
sektora opakowan, ktory musi dostosowac swoja oferte do rynku
napedzanego konsumpcja. Szerokiemu spektrum produktow dla
zwierzat wtoruje roznorodnosc¢ materiatow, ksztattow i wielkosci
opakowan.

Kluczowa funkcjonalnosé¢

Jednym z podstawowych zadan tego nosnika reklamy na potce
sklepowej jest ochrona zawartosci. - Producenci stale udosko-
nalajg znane rozwigzania, wychodzac naprzeciw oczekiwaniom
konsumentow. Stad popularnosc systemow tatwego otwierania
oraz wielokrothego zamykania. Do tego dochodzg utatwienia

W opréznianiu opakowan oraz uchwyty usprawniajace transport
wiekszych produktow. Projekty czesto
uwzgledniajg okienka, przez ktore wi-
dac zawartosc - dotyczy to zwtaszcza
zwirkow i sciotek, a takze niektorych
karm suchych i przysmakow - wyja-
snia Aleksandra Marchocka, Creative
Director w Peppermint. Zwtaszcza
karmy dla zwierzat musza byc zabez-

wilgocig oraz spetnia¢ wysokie kryte-
ria funkcjonalnosci. Renata Goral, Mar-
keting Manager w TROPICAL zwraca
uwage na kryteria ergonomii i tatwosci
uzytkowania, wedtug ktorych sg
projektowane opakowania na pokarm
dla ryb marki TROPICAL. - Stosujemy
puszki z filtrami UV, ktore zabezpie-
czaja pokarm przed zniszczeniem przez promienie stoneczne.
Jednorodnosc¢ materiatowa puszki oraz etykiety, pozwala na jeden
sposob utylizagji. Dodatkowo stosujemy przezroczyste puszki, kto-
re umozliwiajg odbiorcy obejrzenie pokarmu przed zakupem czy
zastosowaniem. Duza czes¢ puszek wyposazona jest w specjalnie
zaprojektowane, nowoczesne dozowniki, dzieki ktorym podawanie
pokarmu jest niezwykle proste - mowi Renata Goral.

pieczone przed powietrzem, swiattem,

Branding nie tylko emocjonalny

WHtasciciele zwierzat sa otwarci na nowosci, dlatego producen-
ci karm i produktow dla zwierzat stale dywersyfikuja i ulep-
szaja swoja oferte, by spetni¢ oczekiwania klientow i ich pupili.
Jednym z najbardziej kluczowych sposobow zaangazowania
konsumenta jest odpowiednio dobrane opakowanie, jednak nie
tylko na poziomie wizualnym czy uzytkowym.

Zdaniem Anety Dmosinskiej, Marketing Manager w firmie Spec-
trum Brands Poland (producenta marki IAMS w Europie) rynek
produktow dla zwierzat (ze szczegolnym naciskiem na karmy)
jest niezwykle konkurencyjny i bardzo dynamicznie sie rozwija.
Konsumenci staja sie coraz bardziej swiadomi i wymagajacy.
poszukuja najlepszej jakosci za rozsgdna ceng, a idealnym
miejscem komunikacji marketingowej jest wtasnie samo opako-
wanie danego produktu. - Dla wtasciciela zwierzecia najwaz-
niejsze sa korzysci zdrowotne, jakie niesie ze soba dana karma
oraz pewnosc¢ wyboru tego, co najlepsze. Niezwykle istotna
Jjest takze mozliwosc szybkiego odczytania informaciji, dla jakiej
kategorii wiekowej pupila lub dla jakich specjalnych potrzeb
dana karma jest dedykowana. Kocieta majg odmienne potrzeby
zywieniowe od kotow dorostych. Potrzeby kotéw dorostych
takze moga sie rozni¢, np. po zabiegu sterylizacji. Ponadto,
opakowanie powinno kolorystycznie ,wybijac sie” z potki oraz
emocjonalnie angazowac konsumenta, na przyktad atrakcyj-
nym zdjeciem pupila - podkresla Aneta Dmosinska.

i

Karma dla pséw. Zrodto: PELC & PARTNERS

W ten trend wpisuje sie projekt studia PELC & PARTNERS.
Historie opowiadac mozemy stowami, ale czesto mowi sie, ze
obraz wart jest tysigca stow, a jego uzupetnieniem moga byc
np. dobrze skomponowane dwa-trzy zdania historii. Jak to wy-
glada w praktyce? - Przy projekcie opakowania karmy dla pséw
dla jednej z sieci handlowych postanowilismy sie odwotac nie
tyle do tego, jakie wartosci odzywcze lub konkurencyjna cene
ma dana karma, co pokaza¢ mitos¢ miedzy cztowiekiem i jego
zwierzeciem. Kazdy wie jak cieszy sie pies, kiedy jego wtasciciel
wraca po catym dniu nieobecnosci do domu. Pies szczeka

z radosci, podskakuje i biega dookota. Macha do nieprzy-
tomnosci ogonem. Przez chwile czujemy sie jak najbardziej
kochana osoba na ziemi. Historie tg opisalismy w kilku stowach
na opakowaniu, ale przede wszystkim opowiedzielismy jg

serig zdjec, ktore pojawiaty sie na kazdym z nich. Na zdjeciach
znalazty sie usSmiechniete dzieci przytulajgce swojego psa. Nie
przekonywalismy wiec nachalnie o najwyzszej jakosci produktu
i jego promocyjnej cenie. Uzylismy argumentow emocjonal-
nych. Kupuje najlepsze jedzenie dla mojego psa, poniewaz go
kocham. To najwyzsza z mozliwych motywacji — wyjasnia Maja
Pelc, wtascicielka studia projektowego PELC & PARTNERS.

Puszka na pokarm dla ryb marki TROPICAL

Beggin' Poppers. Zrodto: PURINA

Branding emocjonalny to nie jedyny sposob na budowanie wiezi
konsumenta z danag marka. By wyroznic sie w morzu podobnych
produktow, producenci tworzg opakowania zapewniajace dodat-
kowe przyjemne wrazenia. Aleksandra Marchocka zwraca uwage
na role unikalnej interakgji z opakowaniem. - Przyktadem moga
byc¢ Beggin' Poppers z pojemnikiem wystrzeliwujagcym psie sma-
kotyki w powietrze, ku uciesze czworonogow. Innym sposobem
na zaangazowanie mitosnikow zwierzat jest trend eko i przyjazne
dla srodowiska rozwigzania. Producent karmy Wellness TruFood
stawia na tatwy recykling opakowan, z ktérych powstaja m.in.
tawki parkowe, stojaki na rowery i miski dla zwierzat. Biorac udziat
w akgcji, konsumenci zdobywaja punkty, ktore mozna przekazac na
prezenty charytatywne - wymienia Aleksandra Marchocka.

Design w stuzbie komunikacji

Réwniez na polskim rynku nie brakuje przyktadéw udanego
designu opakowan sektora petcare. Opakowania ewoluuja

i zmieniaja sie wraz z najnowszymi trendami. Istniejaca od 40

lat firma TROPICAL od poczatku istnienia przywiazuje ogromng
wage do opakowan produktow. — Juz w latach 80., jako pierwsi
wprowadzilismy na potki sklepowe w Polsce koncepcje opakowan
w kolorze, co w tamtym czasie byto niespotykane. Nasze produk-
ty wyrozniaty sie na potkach sklepowych tadnymi, kolorowymi
opakowaniami i przyciagaty uwage odbiorcy. Bazujac na dtugo-
letniej obecnosci na rynku i Swietnej renomie wsrod akwarystow
na catym swiecie, TROPICAL moze pozwoli¢ sobie na kreowa-
nie tendencji w projektowaniu
opakowan. Projektujac Linie Soft,
rodzine pokarmoéw dla ryb z potki
Super Premium, zastosowalismy
ciemne barwy i minimalistyczny
design opakowan z gradientem
sugerujagcym przeznaczenie
pokarmu. To byt odwazny krok

i rewolucyjna zmiana na rynku,
poniewaz pokarmy akwarystycz-
ne pokazywane byty zwykle

w kolorowych barwach, z duza
iloscia informacji na puszce. My
przetamalismy te regute i jak sie
okazato, byt to strzat w dzie-
sigtke. Dodatkowo, jako jeden

z liderow branzy akwarystycznej
na swiecie, mozemy podkreslic

sinking chips
lic + as hin+ wyjatkowos¢ naszych produktow
specjalnie zaprojektowanymi

dla nas puszkami czy butelkami. To wyrdznia nasze produkty
sposrod konkurencji - zaznacza Renata Goral.

Na poziomie racjonalnym,
kluczowa cecha desi-

gnu opakowan powinna
by¢ czytelna hierarchia
informacji. Rola ,niemego
sprzedawcy" jest przeciez
przede wszystkim wtasci-
we przekazywanie catego
szeregu komunikatow

o produkcie, jego sktadzie
i korzysciach z uzytko-
wania. - [konograficzne
przedstawienie benefitow
pozwala na szybkie zrozu-
mienie jakosci kupowane-
go produktu. Przyktadowo
karma IAMS przygotowana
zostata z udziatem lekarzy
weterynarii. Zapewnia

W 100% petnoporcjowe

i zbilansowane zywienie,

a zatem wszystko to, czego

PROACTIVE HEALTH

nasz przyjaciel potrzebuje, bez potrzeby dodatkowej suple-

mentacji. Karma ze zdjecia dedykowana jest kotom dorostym
od 1 roku do 6 lat. Wszystkie te komunikaty wyraznie i szybko
mozna odczytac z atrakcyjnego wizualnie opakowania - wy-

mienia Aneta Dmosinska.
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Zwirek Aromaticat. Zrédto: Zoopride

0 0@

ARCMATICA

Opakowania produktow dla zwierzat musza spetnic wiele funk-
cji i posiadac kilka cech jednoczesnie. Designerzy ciagle beda

mieli szerokie pole do popisu.

- Wraz ze wzrostem Swiadomosci i oczekiwan konsumentow,
zmieniaja sie opakowania. Z ttumu wizualnie podobnych pro-
duktow wyrozniaja sie swietnie zaprojektowane szaty graficzne,
zgodne z najnowszymi trendami. Udane projekty to te, ktore

w kreatywny sposob taczg funkcjonalnosc i estetyke - podsu-

mowuje Aleksandra Marchocka.

Dobre perspektywy sprzedazy i konkurencyjnosc¢ w sektorze
petcare dobrze rokuja dla przemystu opakowan. Odpowiednie
dobrane i przyciagajace uwage opakowanie moze zawazyc na
postrzeganiu danej marki i udanej sprzedazy.

Jaga Kolawa

Karma IAMS. Zrédto: Spectrum Brands Poland
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innowacyjne rozwigzania multimedialne i jakos¢ obstugi dzieki
profesjonalnym urzadzeniom i ponad 20-letniemu doswiadczeniu
wtechnicznej realizacjiimprez.

GRUPA TSE

ul. Domaniewska 18
05-800 Pruszkow

email: biuro@tse.com.pl
tel: +48 2211000 17

www.tse.com.pl

&

\

OSWIETLENIE MULTIMEDIA

NAGEOSNIENIE

[

| ZADASZENIA

N /7 "N WNEE SMART EVENT ENGINEERING



Il edycja Konferencji: SKUTECZNY EVENT MARKETING

EVENT MIX

13.09.2017 | EXPO XXI Warszawa

Ponad 200 uczestnikow, 7 prelekgji, 8 prelegentow, 1200 m? powierzchni, spektakularna oprawa
multimedialna i artystyzna - lizby mowia same za siebie. Na scenie m.in. Jurek Owsiak, Krzysztof
Materna, tukasz Kubiak. Druga edycja konferencji EVENT MIX, poswiecona skutecznemu event
marketingowi, ponownie zakonczyta sie sukcesem. Efekt ,WOW" uzyskano dzieki Partnerom
wydarzenia, ktdrzy dotozyli wszelkich staran, aby pokazac site event marketingu.

O KONFERENCJI DLA KOGO CEL
EVENT MIX to WYJATKOWE spotkanie - dyrektoréw dziatow: Promocja event marketingu, jako
praktykow i autorytetow w branzy, marketingu, PR & HR skutecznego narzedzia marketingowego.

- event managerow
- managerdéw dziatéw zakupdéw
- agencji eventowych

EVENT MIX ma na celu réwniez integracje
branzy eventowej z marketerami oraz

stuzgce wymianie doswiadczen
i prezentacji najciekawszych case study

oraz rozwigzan na rynku eventowym. - przedstawicieli doméw mediowych obstugujacymi ich domami mediowymi
EVENT MIX to unikalne pofaczenie i agencjami. Budowanie dobrych relacji
prelekgji, paneli dyskusyjnych oraz strefy na linii dostawcy - klient.

wystawienniczej.

Kolejna edyqja: 12 wrzesnia 2018 | www.eventmix.com.pl

k@ OOH magazine

MNP

PARTNERZY EVENT MIX

Sponsor Platynowy

o)

C———

WINDSOR

HOTEL % & %%

Partnerzy Strategiczni

== b
E-_' PT)()(I I\TSE ﬂb

(&

Partnerzy
onfett ¢ MDLO TMSS 2 @
EVENT 0
seameze sfokty specjelne MoCels Technika Sceniczna ROOM ““___"."?:_'__'???““
FILIPOWSKA WENTOWTCH
Patron Branzowy

T |
~ |4 Qi : f i

korotki music EV—,E—;{LN Gans'-ftyrgozycpglﬁigm ‘“I;le #TAG dS B E
FORUM ent, Sous

Patroni Medialni

-I T) Meeting stre pl
E mﬂ" woogazine.l O Plannerpl fa‘*p TH%EE

MojeKonferencje.pl ~ MICE Poland  SaleBiznesowe.pl ~ Miejscakonferencyjnepl  eventmanagement

portal kenferencyjny nr 1w Polsce MEETINGS + INCENTIES  CONFERENCES + EENTS Nie jestesmy Nr 1. Ty jestes

www.eventmix.com.pl

OOH magazine



ZASADA DZIALANIA SYSTEMU

Zarzadzanie nieprzewidywalnym,
i doSwiadczenie przekute w sukces
dzie nietypowych przestrzeni eventowych

0d lewej: Radostaw Zacheja (Prolight), tukasz Kubiak (TSE)

Eventowe Trendy 2017
- cxyli sukcesy i poraiki
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Krzysztof Celuch, Celuch Consulting

» " 4
EVENT MIX MARKETING MIX

Festiwal Mar

& Sekko

TSE W [\I}_'._u_ Ry

larketingu.pl

0 wadEmagic .

‘R, #TAG
&_ﬂ strefa ol

) Marcin Przytulski, Aleksandra Szwed, Korotki Music

N/

Wil

Kenferency

\ s

Krzysztof Materna i Andrzej Kuczera L 4 L 0d lewej: Matgorzata Maczka (Exclusive Event), Jurek Owsiak, Aneta Maciej (Exclusive Event) Sylwia Korczak, Davide Odella, Aneta Kotodziej-Porecka (EXPO XXI Warszawa) wraz z Jurkiem Owsiakiem




STAR EVENT

WYPOZYCZALNIA MEBLI EVENTOWYCH
EKO SCENOGRAFIE

Né wosfouoa sl

STAR EVENT

IV WiINA k=il NiE=e
www.starevent.pl

STAR EVENT to czotowa wypozyczalnia mebli oraz akcesoriow
eventowych. O worzymy wyjatkowe strefy VIP, aranzacje
konferencyjne oraz sc afie. Nieustannie wprowadzajgc nowe
rozwigzania utrzymujemy ten ajwyzszy poziom profesjonalizmu.
Nasz kreatywny a zarazem doswiadczony zespot sprosta kazdemu
wyzwaniu i oczekiwaniom klienta.

Jestesmy liderem w dziedzinie mebli eko oraz plenerowych, ktére
podbijajg serca uczestnikow wszelkich wydarzen. Nasze realizacje
cechujg sie duzg uwaga poswiecong detalom oraz niezmiennie
wysokim standardem ustug.

Star Event -Wypozyczalnia mebli eventowych, Eko scenografie
ul. Srodkowa 29a, 05-816 Opacz - Kolonia, Warszawa
tel. 536 194 517, tel. 690 956 118, 1el"5187089:1,06
biuro@starevent.pl
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Eventowe trendy
2017 - sukcesy czy
porazki?

Rok 2017 to przede wszystkim dalszy okres odkry-

wania nowych mozliwosci przez planistéw spo-
tkan, coraz wiekszych wymagan ze strony klien-

tow i coraz wiekszych innowacji, ktére dostarczaja

nam dostawcy réznych ustug.

Nowe potaczenia (tanich przewoznikow np. Wizzair) w wielu destyna-
cjach w Unii Europejskiej oraz masowy naptyw turystow niszczacych
europejskie miasta i przeszkadzajgcych coraz wiekszej liczbie ich
mieszkancow (Wenecja, Barcelona, Dubrownik) sprawit, ze nastapit
wzrost roli miast ,drugiego wyboru”. Trend dotyczacy zycia w zgodzie
z mieszkancami ujawnit sie m.in. poprzez dalszy rozwdj portalu Vizeat
(od red. - platforma oferujaca zjedzenie positku przygotowanego
przez lokalnych mieszkancow w 110 panstwach) oraz wykorzystywa-
nie lokalnych artystow i tworzenie inicjatyw charytatywnych w hote-
lach. Natomiast rozwoj miejsc unikatowych to zwrocenie uwagi na
tereny przemystowe/poprzemystowe (Centrum Targowo-Kongreso-

wego ul. Modlinska FSO) oraz niecodzienne wykorzystanie przestrzeni

zamkowych College of Extraordinary Experiences; The Grandest LAN
party; Convention of Thorns czy College of Wizardly.

Trend BYOD ,Bring Your Own Device" (od red. - przynoszenie do
pracy wtasnego sprzetu komputerowego) i jego badania ukazu-

n OOH magazine
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Jja, iz przecietnie pracownik oszczedza 81 minut tygodniowo
poprzez uzywanie telefonu prywatnego w celach stuzbowych
(Sapho), a 78% badanych potwierdza, iz polityka ,BYOD" pozwala
zachowac balans pomiedzy zyciem prywatnym a praca. Istotnym
elementem nadal pozostaje kuchnia i elementy z tym zwigza-
ne. Firmy promuja zdrowe odzywianie, a na obrzezach terenow
nalezacych do firmy zaczeto sadzi¢ m.in. pomidory czy truskawki
(Food Politics). Innym przyktadem jest rowniez karta lunch Ticket
Restaurant®/BenefitLunch, ktora jest juz akceptowana w ponad
100 000 punktach w catej Polsce, takich jak: restauracje, bary,
piekarnie, stotowki firmowe, kantyny itp. Niestety, nadal zwycieza
zarzadzanie ,poprzez koszty", a nie dopasowywanie programu do
grupy. Rozne sciezki edukacyjne na konferencjach medycznych,
Jjednak nadal sa zbyt mato dedykowane, a branza jest w fazie
przygotowania do programow dedykowanych, jednak nadal nie
w fazie ,wprowadzania”.

Osobiste doswiadczenie to nadal m.in. ##FOMO (od red. Fear Of
Missing Out - obawa przed byciem pominietym w social mediach),
ale dla okreslonych grup uczestnikow/klientow. Budowanie
programow wydarzen wspolnie z uczestnikami jest nadal mato
popularne, a kongresy stowarzyszen budowane bywaja odgornie
przez komitety naukowe. Kluczowy trend dotyczacy ekonomii
wspotdzielenia zauwazalny jest przede wszystkim poprzez dzie-
lenie sie ofertami - miasta wspolnie walcza o miedzynarodowe
kongresy (Barcelona i Wieden; BestCities Global Alliance). W Pol-
sce pojawiaja sie nowe inicjatywy jak np. porozumienie centrow
kongresowych o wspotpracy (Warszawa, Lublin, Gdansk, Krakow),
jednak nadal sg one w fazie rozwoju.

Niestabnacym trendem jest szeroko rozumiane bezpieczenstwo
ukazywane przez dodatkowe zabezpieczenia w Swiecie wirtual-
nym - podwojne kodowanie dokumentagji czy fakt, iz miedzyna-
rodowe przetargi na wydarzenia sportowe sg pod szczegolnym
nadzorem. Finalnie, warto zwrocic uwage na powigzania kapitatu
intelektualnego z dziataniami biznesowymi, w tym organizacja
spotkan. Stowarzyszenie BestCities Global Alliance powotato
International Knowledge Exchange, a w Polsce pracuje ponad
1200 pracownikow w parkach technologicznych i inkubatorach
wiedzy. Dodatkowo Kopenhaga, Vancouver, Sydney czy Dubaj
staja sie globalnymi centrami transferu wiedzy dla kongresow
stowarzyszen.

Trendy 2017 to w duzej mierze dziatania, ktore okazaty sie sukce-
sami, jednak w mniejszym stopniu niz byto to przewidywalne. Na
taki stan rzeczy miata wptyw sytuacja geopolityczna, swiatowe
konsolidacje i dalsze konflikty zarowno o charakterze wojskowym,
jak i te zwigzane z transferem wiedzy.

Dr Krzysztof Celuch - CEO Celuch Consulting. Absolwent

AWF, doktor nauk humanistycznych UW. Prorektor w SGTIR.
Wyktadowca studium Event Management SBE na UW/, profesor
wizytujacy i kierownik projektow badawczych w San Diego State
University. Byty kierownik Poland Convention Bureau POT. Autor

raportu ,Przemyst spotkan i wydarzen w Polsce" Zatozyciel

i pierwszy prezes MPI POLAND, cztonek rady dyrektorow MPI.
Przewodniczacy kapituty ,Osobowosc Roku MICE Poland"”, juror
MP POWER AWARD oraz Crystal Awards. Wyrozniony jako jedna
z ,30 0s0b ponizej 30 roku zycia wywierajaca najwiekszy wptyw
na globalna spotecznosc spotkan”.
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Miedzy wodke

a zakaske - nowe
umiejetnosci

| przygoda

Ludzie uwielbiaja sie uczy¢ nowych umigjetnosci,
lubig pokonywac wtasne stabosci lub by¢ po pro-
stu zaskakiwani. Nawet zwykte z pozoru programy
wyjazdow integracyjnych, jesli zostang na tyle
zmodyfikowane, aby nie by¢ sztampowymi, moga
bardzo mocno odcisnac pozytywne pietno na
uczestnikach. A o to przeciez chodzi.

Dla przyktadu, ot zwykta wycieczka objazdowa wokot starozytnych
ruin miasta Cusco w Peru potaczona ze spotkaniem z szamanem,
ktory przez 40 minut celebracji duchowych naprawde wprawit

W ostupienie uczestnikdw, zmienia catkowicie odbior tej atrakgji. Lub,
gdy w autokarze wiozgcym pracownikow na impreze integracyjna do
hotelu, szefostwo firmy swiadomie zorganizuje degustacje whisky,
ktora od razu wprawia ludzi w dobry nastroj. To mate modyfikacje,

a ciesza bardzo, bo nie sa standardem. Sporo mamy na rynku firm,
ktére oferuja réznorakie programy integracyjne. Uczestniczytem

W przeroznego rodzaju formach gier i zabaw: paramilitarnych, prze-
prawowych, ekstremalnych czy sprawnosciowych. Ale na ogot po-
petniane sg dwa karygodne btedy. W pierwszej kolejnosci sama firma
chcaca zorganizowac wyjazd nie dopytuje swoich pracownikow na
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Jjakiego rodzaju forme spedzenia czasu mieliby ochote najbardziej
lub w jaki sposob chcieliby sie oni integrowac. A po drugie wielu
firmom brak spontanicznosci w trakcie juz samej organizaciji. Piszac
o spontanicznosci mam na mysli podazanie za ,energia” grupy.

Na jednym z wyjazdow we wtoskich Dolomitach, gdzie prowadzi-
tem grupe 12 osob po zelaznych drogach (via Ferraty) uczestnicy
poprosili mnie juz na miejscu, abym zmodyfikowat swoje plany
wzgledem ich potrzeb. Nie chcieli otrzymac gotowych propozy-

cji w stylu: dzien, szczyt, szlak, godziny wyjscia i zejscia, ale sami
chcieli sobie to zaplanowac przy mojej asekuragiji. | tak zrodzita sie
koncepcja, ze uformujg dwie grupy, ktore na kazdy dzien wypraw
zaproponuja wiasny scenariusz. W ten sposob uczestnicy uczyli sie
czegos kompletnie nowego: czytania mapy, szacowania najbardziej
optymalnej drogi wyjscia i zejscia z gor, a przy tym oczywiscie pracy
zespotowe), strategicznego myslenia, a jednoczesnie pozniej na
wtasnej skorze odczuwali konsekwencje swoich wyborow. Drogi
zelazne to szlaki ubezpieczone specjalng stalowa ling, do ktorej
dopina sie uprzaz i w ten sposob asekuruje, zabezpiecza swoja
wspinaczke. To kompletnie niestandardowe zdobywanie szczytow
alpejskich. Odtad ActiveGuide.eu stato sie mekka nie tylko dobrej
zabawy w zupetnie niekonwencjonalnej oprawie zdobywania trzy-
tysiecznikow, ale takze Swietnym i bardzo praktycznym warsztatem
planowania strategicznego. A wszystko w ramach niby zwyktej
imprezy integracyjnej. To, co uwielbiam najbardziej to projektowac
scenariusze wyjazdow integracyjnych z naciskiem na myslenie
strategiczne, planowanie i prace zespotowe. Jako strateg biznesowy
patrze na to przez pryzmat realnych potrzeb wielu przedsiebiorstw,
ktore potrzebujg obecnie dobrze zgranej kadry menedzerskiej

z umiejetnosciami strategicznego myslenia wtasnie.

Wedtug mnie profesjonalizm wykorzystania wyjazdow firmowych
typu Incentive, polega na tym, aby:

- dobrze okreslic potrzeby wewnetrzne: po co nam ten wyjazd;
najczesciej pada odpowiedz, aby ludzie sie lepiej poznali i aby sie
ze soba zintegrowali; Swietnie - ale dobrze jest dobrac do tego
takie rozwigzania, ktore w pdzniejszym czasie pozwolg przetozyc
zdobyta wiedze czy nowe umiegjetnosci na grunt firmowych zadan
czy wyzwan;

- zapytac samych uczestnikow, w jakiej formie chcieliby spedzic¢

ze sobg czas; bo przeciez rodzajow atrakcji jest mnostwo, a chodzi
o to, aby juz na wstepie wyeliminowac takie, ktore nie spotkaja sie

z zainteresowaniem lub moga wzbudzi¢ niechec¢ i zminimalizowac
zaangazowanie;

- indywidualne podejscie; moze to i banat, ale spora czesc firm ma
w swojej ofercie swego rodzaju podstawowe ,atrakcje” i na tym
bazuje; tymczasem ja uwazam, ze im bardziej firma organizujaca
zrozumie potrzeby swojego klienta, tym wiecej bedzie z tego tytutu
korzysci dla obu stron;

- ,efekt po" - ludzie obecnie sa tak znudzeni (wszystko widzieli

i wszedzie byli), ze bardzo trudno jest ich zaskoczyc; ale wtasnie nie
tedy droga, aby zaskakiwac ich czyms bardzo wymyslnym, a bar-
dziej wciggnac ich w dobrg zabawe, ktora zrealizuje cele nadrzedne
(te korelujace z potrzebami firmy zlecajace)).

Marcin Gieracz - strateg, coach, trener biznesu, terapeuta
i organizator wypraw wysokogorskich w Dolomitach. Wiasciciel

i zarzadzajacy Rubikom Strategic Thinking, w ramach ktorej
funkcjonuja podmioty: KuzniaStrategow.com oraz ActiveGuide.eu.

OOH magazine ﬂ
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Zarzadzanie nieprzewidywalnym,
czyli doswiadczenie przekute w sukces
na przyktadzie nietypowych przestrzeni eventowych

| Nie sztukg jest powielac scenariusze i miejsca.

Zarzadzanie (nie)
przewidywalnym,
czyli doswiadczenie
przekute w sukces

Exclusive Event to marka stworzona z pasji, zami-
towania do wyzwan, radosci z sukcesow. Z satys-
fakcji spetniania oczekiwan klientow i dostarcza-
nia czegos wiecej niz tylko event. Ponad 12-letnie
doswiadczenie w kreacji roznego rodzaju produk-
Cji pozwala na wysuniecie dwoch tez. Pierwsza
mowi, ze w eventach nie ma rzeczy niemozliwych.
Druga brzmi: nic dwa razy sie nie zdarza, nie ma
dwaoch takich samych eventow.

Rynek eventowy w Polsce rozwija sie bardzo dynamicznie, zarow-

no pod katem nowoczesnych technologii, jak rowniez dostepnosci
obiektow hotelowych i konferencyjnych o coraz wyzszych standar-
dach. Jednoczesnie zmieniaja sie potrzeby i oczekiwania - zarowno
klientow, zleceniodawcow, jak i uczestnikow eventow. Oczekuja nie-
szablonowych pomystow, spektakularnych realizagji i.. nietypowych,
zaskakujacych miejsc. Dlaczego niebanalna przestrzen jest doskona-
tym pomystem na event? Bo zapada w pamiec, bo wywotuje emocje,

bo dziata na wyobraznig, bo pomaga uzyskac ten stynny ,efekt WOW".

Dodatkowo, kazdy event w dziewiczej, nieodkrytej jeszcze przestrze-
ni przez organizatorow, daje ogromna satysfakcje, nie tylko agengiji,
ktora go zorganizuje, czy klientowi, ale przede wszystkim gosciom

m OOH magazine
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wydarzenia. A przeciez to ich odczucia i emocje sa dla nas najwaz-
nigjsze!

Jak ugryz¢, zeby nie nakruszyc?

Pomimo tych wszystkich OCH-6w i ACH-0w, wyobrazenie o even-
cie to jedno, a finalny efekt to drugie. Tego typu przedsiewziecia
maja jeden minus - sa niebywale trudne i skomplikowane pod
katem logistyki oraz bywaja nierzadko poteznym wyzwaniem
organizacyjnym, zwigzanym z wielotygodniowa praca i przygo-
towaniami. Zarowno w trakcie przygotowan, jak i w czasie samej
produkcji, moga wydarzy¢ sie sytuacje kryzysowe. Awarie pradu,
ogrzewania, opoznienia w przybyciu artystow, niesprzyjajaca
pogoda, niedziatajaca winda towarowa i tak dalej... Te wszystkie
przeciwnosci losu naprawde mozna przewidziec i juz na etapie
planowania przygotowac odpowiedni scenariusz kryzysowy na
wypadek sytuacji nieprzewidzianych. Organizujgc impreze np. na
pustyni, nie ma mowy o ,wpadkach” - liczy sie odpowiednie plano-
wanie, perfekcyjnie przygotowana agenda montazowa, odpowied-
nie godziny przybycia podwykonawcow i artystow oraz ,plan B* na
wypadek gdyby... i tutaj tych ,gdyby sytuacji” moze byc wiele i na
nie wszystkie profesjonalny i doswiadczony organizator winien byc
przygotowany. Powinien je przewidziec¢. Wychodze z zatozenia,

ze event mozna zorganizowac praktycznie wszedzie. Im bardziej
wyszukana, wyjatkowa i nieodkryta przestrzen, tym wieksza szansa
na uzyskanie oczekiwanych rezultatow. W Exclusive Event nie bo-
imy sie takich realizacji, a wrecz sami je klientom podpowiadamy.
Wielokrotnie przekraczamy granice, dostarczajac nieoczekiwane.
W naszym portfolio jest mnostwo zaskakujacych i nietypowych
lokalizacji — od zrewitalizowanej Walcowni Cynku, przez elektro-
cieptownie z zabytkowa halg maszyn, czy nawet pustynie.. Warto
ryzykowac, jednoczesnie bedac swiadomym swoich mozliwosci

i doswiadczenia. Warto wyjsc¢ poza ramy briefu, jednoczesnie ma-
jac swiadomosc, iz taka produkgcja kosztuje o wiele wiecej, anizeli
standardowy event w obiekcie hotelowym. Warto! Poniewaz nasi
klienci oczekuja wartosci dodanej. Oczekuja, ze zaproponujemy
im cos wyjatkowego, czego jeszcze nikt wczesniegj nie widziat, ani
nie doswiadczyt. Nie bojmy sie wiec eksperymentowac! Badzmy
kreatywni i tworzmy wspolnie nowe dzieje w branzy eventowej!

Ale, doskonata i przewidywalna produkcja to nie wszystko. Sku-
teczny event powinien byc¢ inwestycja, ktora nie tylko sie zwroci,
ale tez przyniesie dalsze wymierne korzysci w dtugim okresie.
Wazny jest cel, ktory chcemy osiggnac - wsparcie sprzedazy, pro-
mocja, budowanie wizerunku, czy integracja pracownikow. | o tym
tez, a moze w pienwszej kolejnosci nalezy pamietac!

Adriana Piekarska - Trener biznesu, szkoleniowiec, praktyk,
finalistka konkursu Bizneswoman Roku 2015, dwukrotna finalistka
konkursu Osobowos¢ Roku w branzy Mice 2012 oraz 2014.

W wieku 20 lat rozpoczeta przygode z wtasnym biznesem. Dzis,
po 11 latach jej firma - Exclusive Event ma na koncie kilkaset
produkcji dla najwiekszych polskich i miedzynarodowych firm.
Dzieki swojemu doswiadczeniu juz od ponad 6 lat, skutecznie
przekazuje wiedze - zarowno w zakresie eventowym, jak

i biznesowym, prowadzgc warsztaty grupowe, indywidualne,

Jjak rowniez wystepujac w roli prelegenta na konferencjach oraz
wyktadowcy na uczelniach. Jest zywym przyktadem na to, ze
chcie¢ oznacza moc, a na pytanie: ,Co wazniejsze w biznesie:
pewnosc siebie czy pracowitosc? - odpowiada - ,A co wazniejsze
W rowerze: przednie czy tylne koto?".

TERMINAL HOTEL

CENTRUM KONFERENCYJNE

jedno miejsce, wiele mozliwosci...

Wroctaw, ul. Rakietowa 33, tel. 71 773 55 75

EVENTY e WESELA » CATERING
PIKNIKI « KONFERENCJE

Ml'u

AC‘JA RAKIETO\

www.terminalhotel.pl
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Jak nie utopi¢ eventu
fatalng fotorelacja?

Event, na przyktad firmowy, to doskonata okazja
do tego, aby sie pokazac i przyciagnac¢ uwage
fotoreporterow. To rowniez swietny moment dla
tych, ktorzy stoja po drugiej stronie obiektywu

- maja oni szanse na zrobienie bardzo dobrego
materiatu. Wielkie plany moga jednak skonczyc¢
sie porazka i fatalnymi zdjeciami, jak wiec tego
uniknac?

Nie kazdy musi by¢ profesjonalista. \W dzisiejszych czasach coraz
wiecej osob robi zdjecia, najczesciej uzywajac do tego telefonow
komorkowych. Oczywiscie takie fotografie sg nizszej jakosci niz te
zrobione lustrzanka z dobrym obiektywem - wcigz moga mie¢ jednak
wartosc. Dobrze pamietac, ze nie kazdy musi by¢ profesjonalista, aby
zrobi¢ wspaniate zdjecie. Wystarczy zastosowac sie do kilku prostych
trikow. To samo dotyczy osob pozujgcych - tak naprawde mato

kto jest profesjonalnym modelem lub aktorem z utozonymi przez
stylistow wtosami i dobrang kreacja. Mimo to nadal moze wygladac
oszatamiajgco!

Rola fotografa: aparat zawsze przy sobie. Podstawowa zasada jest
to, aby zawsze miec aparat w gotowosci do zrobienia zdjecia. Nigdy
bowiem nie wiadomo, co sie wydarzy - mozesz na przyktad miec
niepowtarzalng okazje do zrobienia zdjecia z bliska jakiejs waznej
osobistosci. Dobrze jest zawczasu pomyslec o dobrych ustawieniach
sprzetu, a takze zabraniu zapasowej baterii.

Wazna kwestia - ogniskowa. Niezwykle istotnym ustawieniem
aparatu jest dtuga ogniskowa - dzieki nigj nie trzeba podchodzic zbyt

sl OOH magazine
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blisko, aby doktadnie uchwycic interesujacy obiekt. Takie dziatanie
pozwoli na unikniecie przepychania sie pomiedzy goscmi.

Mniej flasha. Flash moze okazac sie nieoceniony zwtaszcza, gdy
W pomieszczeniu jest bardzo mato Swiatta, jednak nie nalezy z nim
przesadzac. Po pienwsze jego nieumigjetne uzycie moze sprawic,
ze zdjecia beda wygladaty nienaturalnie. Poza tym warto zwrocic
uwage na to, ze zarowno dzwiek, jak i Swiatto migawki moga byc
rozpraszajace dla prelegentow lub gosci konferencii.

Rozgladaj sie i badz kreatywny. Kluczowy jest rowniez zmyst
reporterski. Rob oryginalne kadry, badz tam, gdzie panuje ruch.
Postaraj sie takze, aby osoby, ktore fotografujesz byty pokazywane
w korzystnych sytuacjach i w dobrym Swietle. Wowczas one takze
beda zadowolone z Twojego reportazu i chetnie podziela sie zdje-
ciami z innymi.

Jak dobrze wypasc¢ na zdjeciach?

Kwestia makijazu i ubioru. Dress code to absolutnie najwazniejsza
kwestia. Najczesciej na zaproszeniach pojawia sie informacja, czy na
event nalezy przyjs¢ w strojach eleganckich, a moze smart casual.
Nalezy wybrac takie ubranie, ktore bedzie pasowato do danego
stylu. Nie nalezy réwniez przesadzac¢ z makijazem - zle dobrany
podktad czy niedoskonatosci skory - wszystko to bedzie widocz-

ne na zdjeciach z duza iloscia flasha. Trzeba takze unikac bardzo
ciemnych szminek i cieni - takie mocne akcenty wyostrzaja rysy

i postarzaja twarz.

Mimika twarzy. Jesli widzisz, ze w Twoja strone jest skierowany
obiektyw aparatu, skup sie na tym, by dobrze wypasc¢ na zdjeciu.
Przede wszystkim opusc brode i postaraj sie szerzej otworzyc

oczy - by¢ moze w rzeczywistosci wyglada to nieco nienatural-

nie, natomiast na zdjeciu prezentuje sie naprawde oszatamiajgco.
Pomysl takze o czyms zabawnym - naturalny usmiech sprawdza sie
najlepiej i sprawia, ze twarz zyskuje promienny wyglad.

Gra ciata. Ostatnia, aczkolwiek nie mniej wazna kwestig jest odpo-
wiednia poza. Nawet gdy nie widac fotografa, nalezy pamietac, ze
moze byc¢ w poblizu, dlatego najlepiej jest utrzymywac prawidto-
W3 postawe ciata i kontrolowac swoje zachowanie. W przypadku
pozowanych zdjec jest nieco tatwigj - istnigje kilka sztuczek na
poprawienie swojego wygladu. Zwykle fotografie dodaja paru
kilogramow, dlatego jesli chcesz wygladac szczupto, najlepiej pozuj
stojac delikatnie bokiem, poza tym mozna rowniez w tatwy sposob
podkreslic talie, wystarczy potozyc¢ na niej rece.

Powodzenie fotorelacji. Zalezy od dwoch stron - czujnego oka fo-
toreporterow oraz odpowiedniego wygladu zgromadzonych gosci.
Kazdemu powinno zalezec na tym, aby dobrze sie spisac, dlatego
warto zastosowac kilka wymienionych trikow w praktyce.

Artur Pétgrabia - Absolwent Wydziatu Dziennikarstwa i Nauk
Politycznych Uniwersytetu Warszawskiego. Od 2007 roku
zaangazowany w organizacje projektow edukacyjnych. Od 2014
roku Prezes Zarzadu Agencji Eventowej Ibento, realizujacej eventy
dla klientow korporacyjnych oraz instytucji otoczenia biznesu.
Jego hobby to motoryzacja, a do kolekgji Astonow Martinow
brakuje mu tylko tego w rzeczywistym rozmiarze. W wolnych
chwilach jest Supermanem. Pragnie zrobic¢ swoj autorski
kilkudziesieciotysieczny festiwal muzyczny!

Oddziat Katowice

ul. Plonéw 24, Soshowiec
marketing@colorsofdesign.pl

tel: +48 504094 151,+48 531493 818
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AYS\NIE Ultima Displays Polska

4 lezenie od przestrzeni. Wszystkie produkty odporne sg na ) R k d l 1 -
Przelamac schematy ekordowa realizacja
ktorymi mozna je zabezpieczyc¢ (Sledzie, pojemne podstawy, % l u
Wizualn e - rZ e Strz eni obciazniki), majac na uwadze bezpieczenstwo uczestnikow o EXC u S lve Eve nt!
] p i przechodniow.
8 wrzesnia br. miat miejsce event integracyjny
na eventa Ch Kreatywne systemy Formulate we wnetrzach dla katowickiego i opolskiego oddziatu firmy
Pamietac nalezy jednak, ze event to nie tylko ogromna PWC. Za kompleksowa oraanizacie odpowie-
. Lo o impreza na swiezym powietrzu. Wiekszos¢ imprez odby- L P a . g e P
Donald Getz i Joe Goldblatt juz w latach 90. podjeli sie 4 sie w budynkach i dia takich wydarzen Ultima Displays dzialna byta firma Exclusive Event.
stworzenia definicji eventu. Jednym z okreslen jakie- Polska posiada specjalng oferte. Marka Formulate, stworzona Wydarzenie odbyto sie w hotelu Ossa w Rawie Mazowieckiej
. - N N . - . . s S .
go uzyli jest ,wyjatkowy moment w czasie, okreslony IZOT\ZZ:? (::S lj:fi:;fiﬁgi; tzo Figoiizfijassloa l:;ﬁl\ﬁzz?h | ‘9‘ W evencie udziat wzieto 1000 0séb, podzielonych na 85 druzyn.
poprzez ceremonie | rytua{' zaspokajajacy czyjeé z ktOryg;w moinya two.rzy(: tunelloe s nayith bok?ach zawiesié np e @"/ 2 | C2e5¢ Integracyjna sktadata sie 2 7 rGznych programow. werod
potrzeby". Znajdujemy W tej formule naj\x/aZniejsze monitory. Wsrod tych rurowych konstrukgji dostepne sa takze ' n ‘ ) . o ' I:gzé/g:vzjgiliaczj’g iféimﬁzzg?;:xj\:22:&2;6;9;5;3;2:52;
cechy eventu, czyli okazjonalnosc, ceremonialnos¢ lady, ktorych uzy¢ mozna do prezentacii oraz zaskakujace E{gﬁgﬁ%ﬁ;&g‘w z rama Vector Quick Fix z kufrem transportowym wykorzy- tonic na'tury Komunikéq,a 7 gosmi odbywata sie 22 pomoc
oraz spetnienie czyichs wymagan. Kazdy, kto orga- z(;;rzne? zltzailgl(jiyéggfjii:sri2:rozrinonrqéozznn;cEassrjtr;;\)gicéfasizz(? specjalnie na te okazje przygotowanej platformy, gdzie oprocz
nizowat taka impreze, wie, ze klient spodziewa sie dowe struktury mosna facevé ze soba prretamuiac schemat w danej chwili wielkos¢. Ten produkt to Swietna propozycja na wyboru programu mogli réwniez wybrac rodzaj pokoju czy $ro-
uzvskania efektu \WOW” orzv zachowaniu konwencii Y aczy ap 4 Y- mobilne tto do zdjec ze sw. Mikotajem. Jezeli w czasie imprezy dek transportu. Event z punktu widzenia logistyki byt niezwykle
. Yy . o . przy ) J Ciek o e hodzi do of . nie jest przewidziany animator, to mozna w banerze wycia¢ dziury trudnym i skomplikowanym przedsiewzieciem. Zakonczony
i scenariusza, ktory bedzie dobrze znany kazdemu |e[at\x/a pl’spEZyCJa, tora wehodzi O\;()/ ekrty, 53 systemy For- i stworzy¢ fotoscianke dla gosci, z ktorej beda mogli sami korzystac. sukcesem - zajmuije kolejne, honorowe miejsce w portfolio firmy
uczestnikowi. Czesto, aby zaspokoi¢ potrzeby klienta, ~ M} ate Produiowane na zamowienie. Wyxonywane sa 2 rur Grafike mozna swobodnie wymienia¢ w zaleznosci od pory roku. Exclusive Event.

o srednicy 30 lub 50 mm. Projekty tworzone sg przez profe-

a.genqe eventowe. mus’za taczyc.sp'oteczne OCZGKII\X/a— sjonalistow. a produkcja i wykonczenie odbywaja sie w siedzi- Ostatnio rownie popularnym produktem sg scianki wykonane
nia z kreatywnoscia, ktore sprawia, ze dany event jest  bie firmy, co pozwala opiekunowi zaméwienia miec nad nim 2 profiliVector, kiore w ofercie firmy Ultima Displays Polska 5a 2 EVENT INTEGRACYJNY

jedyny w swoim rodzaju. petna kontrole. Dostepny jest katalog form, ktére funkcjonuja od dwéch lat. Profile Vector to (podobnie jak Formulate) systemy W LICZBACH

Jako standard w produkgji. ale to tylko propozycje. ktorymi pod grafike tekstylna. Dzieki silikonowemu obszyciu i tatwemu

Wyjatkowos¢ mozna uzyskac na wiele sposobow, ale zawsze przy takiej Ultima Displays Polska chce zachecic kreatywnych partne- montazowi na wcisk, grafike mozna wymienié¢ samodzielnie. Scianki 1?020 %3,9 Zmﬂ {Ei
imprezie nalezy pamietac o funkcjonalnosci. Wielu osobom kojarzy sie row do wspolnego przetamywania barier. Doskonatym przy- konstruowane sa na miejscu, w siedzibie firmy, co daje mozliwosc =hstgl nesgacynyen =
ona z zamknietymi ramami i gotowymi schematami. Firma Ultima Displays ktadem takiego projektu jest jedna z wewnetrznych realizacji wykonania niemal dowolnej szerokosci i wysokosci nawet do 3 me-

Polska praghie pokazaé, ze mozna potaczy¢ funkcjonalnosé z niebanalna firmy - choinka stworzona we francuskim oddziale z okazji tréw. Takie écianki doskonale sprawdza sie jako jednolite i bardzo

forma przy uzyciu standardowych produktow w kreatywny sposob. swigt Bozego Narodzenia w 2016 roku. duze tto dla fotografow. Vector to takze gotowe moduty, lightboxy

oraz ramy scienne - wszystkie z grafika tekstylna, ktora w tej chwili
jest bardzo pozadana forma wydruku.

sDmuchance” w plenerze —
Wspotpracujacy tylko z profesjonalistami z branzy - dostawca oraz pro-

ducent systemow wystawienniczych - posiada w swojej ofercie szereg Kazda impreza jest wyjatkowa, poniewaz agencje kazdego klienta 3000 22 4
rozwiazan dla agencji eventowych. Wsrdd standardowych produktow staraja sie traktowac ze specjalna atencja. Niezaleznie od ogol- e et i B

znalez¢ mozna klasyczne flagi oraz namioty, ktore na imprezach outdo-
orowych sg nr 1 przez caty rok. Firma wprowadzita takze do oferty nadmu-
chiwang kolumne oraz nadmuchiwany namiot, ktore takze przystosowane
sa do wykorzystywania na zewnatrz. Ogromna zaletg oferowanych przez
Ultime Displays ,dmuchancow” jest to, ze nie trzeba ich nieustannie do-
pompowywac, co eliminuje ciagty hatas pompki elektrycznej. Cata oferta
outdoorowa stworzona jest z mysla o jak najlepszej komunikacji - nieza-

nego zatozenia i budzetu, jaki klient moze przeznaczyc na event, ﬁ

w ofercie Ultima Displays Polska na pewno znajda sie produkty _ :

(standardowe, badz ,szyte na miare"), ktore wzbogaca wizualnie = ) 'Y & :
przestrzen i wspomoga komunikacje. Doskonata jakosc¢ potaczona & }
z kreatywnym, niecodziennym przekazem, to gwarancja osiagnie-

cia, tak poszukiwanego przez klienta, efektu ,WOW".

23 2251 1450 2000

od rozmdw

Anna Rohde-Ptotycia, Marketing Manager. Ultima Displays Polska

halctary terenu

Wizualizacja podwieszen Formulate wykonana dla klienta

do dysporyc wezestnikéw 2 firmarm telefonicznych
uczestnikow eventu podwykonawczymi

Showroom Ultima Displays France

Choinka wykonana z systemu Formulate w Ultima Displays France.

Scianki na kazda okazje

BER s o . ) L
Mbmh; Mowigc o swietach Bozego Narodzenia, warto wspomniec,
el ze za chwile cata branza przygotowywac sie bedzie do
Jjarmarkow bozonarodzeniowych, gdzie kroluje magia swiat 3‘11914 . 519? " “}03 I'k3423 .
. . . .. - . adwiedzin km preebytych w 3 godzin pracy plikéw roboczych,
i rodzinna atmosfera. Kazda miejscowos¢ i kazde centrum strony eventu wtererie grafica arafik araz adied
preez Godel ifotografa

handlowe spedza miesigce nad projektem miejsca, w ktorym
bedzie mozna poczuc pozytywna i ciepta energie. Bardzo
duza role w budowaniu $wigtecznego klimatu odgrywa
dekoracja i grafika. W katalogu Ultima Displays Polska mozna
znalez¢ sporo systemow, ktore idealnie sprawdza sie w tym
okresie. Chocby lubiana przez klientow scianka Pegasus,
ktora dzieki teleskopowym masztom moze miec potrzebna
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Event idealnie
dostrojony, czyli rola
oprawy artystycznej

Trudno wyobrazi¢ sobie event bez oprawy ar-
tystycznej. Gale jubileuszowe, eventy firmowe,
kongresy, pikniki czy imprezy sportowe moga

byc¢ uatrakcyjniane i urozmaicane przez koncerty
muzyczne, profesjonalnego DJ-a, wystepy kabare-
towe albo iluzjonistyczne. Wachlarz mozliwosci jest
ogromny. Co zrobic, by organizujac impreze trafi¢
w potrzeby klienta oraz oczekiwania uczestnikow?

Dobra oprawa artystyczna moze wptynac na sukces organizowanego
eventu i sprawic, ze zostanie on zapamietany na dtuzej. To wazna czesc
sktadowa, ktora powinna byc¢ dopasowana, a nawet wrecz dostrojona do
konwencji oraz charakteru imprezy.

- Jest niezwykle istotnym elementem, ktory w potaczeniu z pozostatymi
sprawia, ze event staje sie dla jego uczestnikow niezapomnianym do-
Swiadczeniem i spotkaniem z marka. Z czescia artystyczna musza wiec
wspotgrac takie elementy jak: miejsce, sceneria, scenariusz wydarzenia,
catering, profesjonalna konferansjerka, nie zapominajac o multimediach
oraz niezbednej, a jakze waznej technice. Kiedy to wszystko tworzy
spojna i przemyslana kreacje, wowczas wystep artystyczny jest niczym
wisienka na idealnie udekorowanym torcie - wyjasnia Adriana Piekarska,
wtascicielka agencji Exclusive Events.

Przy doborze czesci artystycznej nalezy dokonac analizy potrzeb dane-
go klienta. Zdaniem Damiana Haftkiewicza, wspotwiasciciela Stereo-
matic Agency Group ten element sktadowy nie powinien jednak byc
traktowany priorytetowo. - Wiele firm zaczyna organizacje i przygoto-
wania od wyboru artysty. Reszta sprowadzana jest na drugi plan. Moim
zdaniem jest to duzy btad, gdyz przez to program artystyczny staje

sie przystowiowym ,kwiatem u kozucha" wydarzenia. Nalezy to robi¢

z gtowa, majac na uwadze celi oczekiwany wizerunek eventu, a nie
gusta i gusciki pana prezesa czy szefa marketingu danej firmy. Dlatego
uwazam, ze czesc artystyczna eventu jest wazna, ale wazniejsze jest

Koncert Patrycja Markowska & Przyjaciele - Alvernia Studios. Realizacja Exclusive Event

i

Koncert Mylesa Sanko podczas 25-lecia Press Glass S.A
Realizacja Stereomatic Agency Group.

catosciowe podejscie do celu i charakteru spotkania. To tak
Jjak przy budowie domu. Zajmijmy sie najpierw fundamen-
tami, a potem przystgpmy do aranzacji wnetrza - podkresla
Damian Haftkiewicz.

Gwiazda czy debiutant?

Organizatorzy najczesciej staja przed alternatywa - mtody
poczatkujacy wykonawca czy sprawdzony estradowy wyga?
Muzyka klasyczna czy rockowa, a moze modny stand-up
kabaretowy - na co sie zdecydowac? - Sytuacje z dobo-
rem gwiazdy na event mozna porownac do zlecenia pracy
krawcowi na uszycie kreacji na dedykowane wydarzenie.
Idealna kreacja powstaje, gdy krawiec wie, kiedy i w jakim
towarzystwie mamy sie w niej pojawic. Ktory znajac wyobra-
zenie klienta, kroj i budzet na zakup materiatu, szyje stroj
dopasowany do oczekiwan. To samo dotyczy ,szycia" eventu.
Tu niezbedna jest wiedza, czy gwiazda ma byc¢ ttem i uzu-
petnieniem catosci, czy przeciwnie - wybic sie na pierwszy
plan i przyku¢ uwage wszystkich. Wybor gwiazdy to tworcza
praca agencji, kreacja, zrozumienie potrzeb klienta i ubranie
ich w efekt artystyczny. Dlatego warto jest zaczac¢ od dobrze
przygotowanego briefu, ktory zagwarantuje, ze dobor gwiaz-
dy nie bedzie przypadkowy, a oprawa artystyczna osiagnie-
my zamierzone cele - zaznacza Adriana Piekarska.

- Nalezy pamietac, ze nie zawsze wybor ,duzej” gwiazdy,
celebryty z pierwszych stron gazet jest gwarancjg sukcesu.
Wazne jest, by uczestnikom wydarzenia eventu ,dac cos od
siebie’, zeby to byta czesc¢ artystyczna na wysokim poziomie
i najlepiej nawigzujaca do tematyki uroczystosci. Dla przy-
ktadu, naszg ostatnig gale wreczenia Medali ,Per Artem ad
Deum" przyznawanych przez Papieska Rade Kultury, uswiet-
nit wspaniaty koncert Choru Polskiego Radia. Artysci wykonali
,Stabat Mater" utwor napisany przez cenionego, estonskiego
kompozytora Arvo Parta - méwi Barbara Sipa, Kierownik
Zespotu Public Relations Targi Kielce.

Tworcy eventow doradzajac klientom powinni patrzec na
impreze przez pryzmat catosci wydarzenia. Nalezy odpo-
wiedzie¢ sobie na kilka zasadniczych pytan. Jak dany artysta
wpisuje sie w catosciowy zamyst i koncept wydarzenia? Jaki
efekt uzyskamy zatrudniajac danego wykonawce albo zapra-
szajac tego czy innego prelegenta, zespot, teatr? Co powie-
dza goscie wydarzenia, kiedy wyjdg z naszej imprezy? Czy
beda zachwyceni, czy powiedza, ze widzieli to juz dziesiatki
razy. — Event powinien byc¢ jak ,od A do Z" wyrezyserowany

spektakl. Kazdy element powinien pasowac do kolejnego, tworzac spojna
catosc. Uwielbiam ogladac np. otwarcia igrzysk, czy duzych imprez spor-
towych. Od strony eventowej tego typu imprezy raz sa lepsze, a raz gorsze.
Wszystkie jednak maja wspolny mianownik. Tam nic nie jest przypadkowe.
Dlatego wybierajac artyste rozwazamy za i przeciw danego rozwigzania.
Najpierw rozpisujemy program na czynniki pierwsze, a potem dopiero
dopasowujemy do niego ,klocki”. Nigdy odwrotnie - akcentuje Damian
Haftkiewicz.

Gwarancja efektu ,WOW"?

Przy rozpatrywaniu znaczenia artystycznej oprawy eventow, nie sposob
nie wspomniec o istotnej wartosci dodanej - nazywanej w skrocie efektem
WOW". Emocje towarzyszace udziatowi w wyjatkowym wydarzeniu dzieki
obecnosci gwiazd mozna wzmaoc i zamienic w prawdziwe przezywanie.

- Z doswiadczenia wiem, ze wizerunek osob publicznych, gwiazd estrady
silnie przyciaga uwage, przynosi eventowi duzy rozgtos i podnosi jego ran-
ge - zarowno przed, jak i po odbyciu sie imprezy. Jednak nalezy pamietac,
ze nie stanowi to gwarancji sukcesu. Jezeli caty event i wszystkie jego po-
zostate elementy nie zostang dobrze przemyslane i zaplanowane to moz-
liwosci, jakie daje zaangazowanie w wydarzenie osoby z pienwszych stron
gazet oraz tkwigcy w tym potencjat, zostang zaprzepaszczone, a budzet
przeznaczony na gwiazde - czesto niematy - nie przyniesie oczekiwanych
rezultatow - podkresla Adriana Piekarska.

Live-cooking Karola Okrasy podczas 25-lecia Raben w Polsce. Realizacja Stereomatic
Agency Group.

Na pewno przy organizacji imprez eventowych liczy sie pomyst, element
zaskoczenia. Niekoniecznie obecnosc gwiazdy bedzie gwarancja sukcesu
eventu.

- Czesto ciekawszy i bardziej efektowny rezultat osiagniemy np. taczac

w formie projektu kilku mniejszych, ale doswiadczonych scenicznie
wykonawcow, ktorzy sa bardziej elastyczni niz zespoty z list przebojow.
Dzieki ich energii i entuzjazmowi moze wyjsc¢ z tego cos wielkiego. Rola
agencji, a konkretnie producenta i rezysera eventu jest taki dobor artystow,
aby ich obecnosc na scenie nie byta po prostu wystepem do kotleta, ale
pewnego rodzaju show. Nie mam nic przeciwko zapraszaniu na scene
znanych zespotow. Nalezy to jednak robic z gtowa, majac na uwadze cel

i oczekiwany wizerunek eventu. Gwiazda moze byc tez np. prezes firmy, na
ktorego wystapienie, w trakcie wydarzenia jubileuszowego czekaja klienci
i pracownicy firm. Zdarzyto sie nam, ze po jednym z eventow uczestnicy
nie mowili o swietnym wystepie zespotu Hey, tylko o nieprzygotowanym
cztonku zarzadu, ktory dukat i stekat wystepujac przed ponad 600 osoba-

Koncert Choru Polskiego Radia. Realizacja Targi Kielce

mi. Dlatego przy doborze artystow musimy rowniez zwracac
uwage na ich doswiadczenie sceniczne. Tyczy sie to tak samo
prowadzacedo, jak i prezesa. Zreszta bardzo czesto pomagam
firmom w przygotowaniu sie np. ich zarzadow do wystapienia
na scenie. Mnigjsza ujma jest swiadomosc niekompeten-

¢ji w danej dziedzinie i skorzystanie z pomocy, niz nudne

i nieprzygotowane wystapienie podczas kluczowego eventu
przed duzym forum - mowi Damian Haftkiewicz.

Barbara Sipa zwraca rowniez uwage, ze organizatorzy powinni
miec¢ na wzgledzie nie tylko charakter eventu, ale i jego czas
trwania, po to by czesc¢ artystyczna nie byta zbednym ,ba-
lastem” dla uczestnikow imprezy. - Jezeli organizujemy gale
wreczenia np. nagrod dla gmin z catego wojewodztwa, to nie
trudno ocenic nam jej dtugosc. Jezeli bedzie ona trwata okoto
dwie godziny to przeciez wiadomo, ze koncert czy jakikolwiek
pokaz dodatkowo wydtuzy jg o okoto godzine. Wystep gwiaz-
dy nie zagwarantuje nam sukcesu i nie osiagniemy zamie-
rzonego wczesniej efektu ,\\WOW". Goscie wyjda z gali przede
wszystkim zmeczeni i zniesmaczenie jej dtugoscia - dodaje
przedstawicielka Targow Kielce.

Wbrew pozorom struktura eventu jest bardzo skomplikowana,
znacznie bardziej niz struktura koncertu estradowego czy
przedstawienia teatralnego. Wedtug Krzysztofa Materny, pro-
ducenta i wspotzatozyciela MM Communications organizato-
rzy eventow musza za kazdym razem odpowiedziec sobie na
trzy podstawowe zagadnienia.

- Po co robimy event? Dla kogo robimy event? Co chcemy
uzyskac? Odpowiedzi na te pytania pozwolg na stworzenie
struktury eventu i jej wariantow. Jesli osoby je tworzace beda
przedstawicielami zawodow kreatywnych, to efekt otrzy-
mamy ciekawszy. Jezeli przygotowaniem eventu zajma sie
wytacznie osoby, reprezentujace zdolnosci producenckie -
jestesmy narazeni na sprawna organizacyjna amatorszczyzne
i pospolity gust - reasumuije Krzysztof Materna.

Bez watpienia wazniejsza jest dramaturgia i przemyslany
scenariusz wydarzenia eventowego, a nie konkretny artysta,
czy zespot na scenie. Na event trzeba patrzec catosciowo.
Program artystyczny powinien wynikac ze strategii i wizerun-
ku firmy oraz wspotgrac z charakterem eventu.

Jaga Kolawa
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Karta plastikowa firmy Cardilla

Event gadzetem stoi!

Konferencje, gale jubileuszowe, eventy marketin-
gowe, wyjazdy team buildingowe, pikniki firmowe

- wielos¢ eventow sprawia, ze trudno sobie wy-
obrazi¢ tego typu wydarzenia bez odpowiedniej
oprawy. Jednym z waznych reklamowych nosnikow
uzupetniajgcych eventowe imprezy sa artykuty pro-
mocyjne. Gadzety nie tylko moga je uatrakcyjnic,
ale tez stac sie unikalng, namacalng pamiatka dla
uczestnikdw wydarzenia.

Dlatego na pytanie - czy artykuty promocyjne to istotna czesc¢ sktado-
wa eventu? - odpowiedz jest jednoznaczna.

- Artykuty promocyjne
to podstawa kazdego
eventu! Towarzyszg
gosciom od poczatku
do konca wydarzenia,
a nierzadko jesz-

cze dtugo po jego
zakonczeniu. To wazny
element komunikacji
wizualnej organizato-
row i partnerow, warto
zadbac o ich jakosc i estetyke — mowi Michat Borkowski, wtasciciel
drukarni kart plastikowych Cardilla.

- Ciekawe i spojne z tematyka eventu gadzety potrafig go idealnie
uzupetnic. W naturze kazdego z nas, bez wzgledu czy mowimy o sfe-
rze zawodowej czy prywatnej, lezy przyjemnosc z bycia obdarowy-
wanym. Lubimy cos dostawac. To zawsze budzi pozytywne emocje

i buduje wyjatkowa wiez z firma, osoba, marka, ktora wrecza nam
upominek. | niewazne - drogi, tani, funkcjonalny czy nie. Jezeli sam
Sposob jego wreczania jest zaplanowany i przeprowadzony wtasciwie
efekt zawsze jest pozytywny - dodaje Tomasz Przewoznik, Sales &
Marketing Director Happy Gifts Europe.

Gadzet dobrze dobrany
Organizatorzy eventow powinni inwestowac w gadzety reklamowe,
wtedy rosnie szansa na to, ze impreza zostanie zapamietana na dtuzej
i bedzie pozytywnie kojarzona. Jak w takim razie odpowiednio dobrac
artykut promocyjny pod konkretne wydarzenie, aby wzmocnic przy

. tym przekaz reklamowy?
Podstawowym kryterium
jest na pewno dosto-
sowanie gadzetu do
charakteru wydarzenia.
- Pamietajmy, ze rynek
oferuje nam tysiace
propozycji, ktore moga
w bardzo ciekawy spo-
i sob uatrakcyjnic kazda
Okulary przeciwstoneczne firmy Bodman impreze. Jesli organi-
zujemy bieg masowy
swietnie sprawdza sie koszulki z nadrukiem dla kazdego uczestnika,
podczas imprezy na plazy odpowiednie moze okazac sie wykorzy-
stanie okularow przeciwstonecznych, czapeczek czy kapeluszy,

)
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ktore uczestnicy beda nosic¢ podczas wydarzenia i pozniej,
dla zimowego wydarzenia np. skrobaczki do szyb, rekawicz-
ki, mozliwosci jest naprawde wiele - wymienia Piotr Maniak,
Dyrektor Handlowy Bodman.

Kolejnym istotnym kryterium jest indywidualne podejscie do
grupy docelowej - uczestnikow danej imprezy oraz wziecie
pod uwage charakteru samego wydarzenia. Inne gadzety

sa przeciez dedykowane np. konferencjom, a inne eventom
w plenerze. - Podczas targow branzowych, imprezy firmowej
czy obchodow jubileuszu, raczej sugerowany jest prezent
zwigzany z dana branza, firma lub historig marki. Natomiast or-
ganizujac wydarzenie tematyczne, np. dla klienta zamoznego,
podarunek powinien by¢ dopasowany odpowiednio cenowo,
wizerunkowo i jakosciowo do wymagajacych uczestnikow

- zaznacza Joanna Biernacka, Brands Manager w Expen.

Upominek winien nie tylko trafia¢ w specyfike eventu, ale tez
wywotywac pozytywne skojarzenia, a podczas uzytkowania,
prawdziwe emocje. - Dobieramy go biorac pod uwage tema-
tyke samego wydarzenia, profil uczestnikow eventu, branze.
Oczywiscie musimy sobie rowniez zadac pytanie, jaka funkcje
powinien spetniac nasz upominek? Fajnie, o ile to mozliwe, aby
gadzet byt maksymalnie spersonalizowany. | nie mam tutaj

na mysli umieszczenia na gadzecie logo marki czy produktu,
ktora ma reklamowac, ale przede wszystkim cos, co wywota
indywidualne przezycie. Moze to by¢ imie i nazwisko, ulubiony
cytat, zdjecie czy motto zyciowe, ktore zrobi wrazenie na
obdarowanym - akcentuje Tomasz Przewoznik.

Charakter wydarzenia powinien determinowac forme upomin-
ku, najlepiej gdyby byt jak najbardziej zindywidualizowany.

- Gadzet na impreze to przedmiot, ktory powinien wprawic

w zachwyt, wzbudzac pozytywne skojarzenia i zapadac

w pamiec lub petnic funkcje uzyteczna. Oczywiscie, gadzet
idealny to taki, ktory spetnia wszystkie powyzsze kryteria. Jesli
jest to mozliwe, gadzety pod kazdy event powinny byc w jak
najwiekszym stopniu personalizowane, co stworzy poczucie
indywidualnego podejscia - mowi Marcin Bosek, wtasciciel
firmy Modern Forms.

Wybierajac upominek reklamowy warto rowniez zadac sobie
pytanie, jaka ma byc jego rola, jakie korzysci gadzet ma nam
przyniesc? - Czy ma to byc produkt, ktéry ma zaskoczyc,
zadziwic, wzbudzi¢ emocje, czy moze produkt, ktory klient
wykorzysta podczas scenariusza imprezy? Co wazne, gadzet
ten powinien byc¢ spojny z brandem oraz z mysla przewod-
nig imprezy. W przypadku stodyczy reklamowych dochodzi
jeszcze w wielu przypadkach dosc istotny element jakim jest
termin, w rozumieniu pory roku. Dla przyktadu, na imprezy
sportowe organizowane w sezonie letnim na swiezym powie-
trzu idealnym rozwigzaniem bedzie woda z grafika klienta, czy
jedna z naszych nowosci wpisujaca sie w trendy fit - chipsy
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Notes od firmy Happy Gifts Europe

Jjabtkowe czy bananowe w obrandowanym opakowaniu — podkresla
Katarzyna Zakrzewska, COOKIE Stodycze reklamowe.

Oryginalnosc czy uzytkowosc¢?

Do oczywistego kryterium doboru gadzetu na event nalezy zaliczyc
oczywiscie budzet, ktorym dysponuja organizatorzy imprezy. | tutaj
,Wwidetki" cenowe moga zawezi¢ mozliwosc wyboru. Czy warto postawic
na sprawdzony masowy i uzytkowy gadzet, czy raczej lepiej pokusic sie
o oryginalnosc¢ i unikatowosc?

Zdaniem Tomasza Przewoznika, w duzej
mierze zalezy to od specyfiki samego
| eventu i profilu jego uczestnikow. Inaczej

| bedziemy dobierali upominek dla grupy
ksiegowych, inaczej dla grupy sprzedaw-
cow. - Idealnie, jezeli bedziemy w stanie
potaczyc obie te cechy. Przeciez nie ma
zadnej przeszkody, aby gadzet reklamo-
wy byt oryginalny, innowacyjny, budzacy
ciekawosc i zainteresowanie, a jednocze-
$nie nosit znamiona gadzetu praktycznego
i funkcjonalnego. Decyduje o tym tylko na-
sza pomystowosc i kreatywnosc - zaznacza
przedstawiciel Happy Gifts Europe.

Wedtug wielu dostawcow artykutdw promocyjnych, uzytkowosc nie wy-
klucza oryginalnosci i odwrotnie. Zwtaszcza biorgc pod uwage mnogosc
gadzetow oferowanych przez rynek. - Z pewnoscig znajdziemy takie, kto-
re beda zarowno wyjatkowe, modne, jak i praktyczne. Oczywiscie wazne
jest, aby nasz upominek wyrozniat sie sposrod innych, ale jesli bedzie on
bezuzyteczny z pewnoscia szybko wyladuje w koszu na smieci. W przy-
padku imprez masowych warto inwestowac w artykuty stosunkowo tanie,
wykonywane w wysokich naktadach, ktore trafig do duzej liczby uczestni-
kow, gadzety bardziej wartosciowe zas mozemy wykorzystac jako nagro-
dy w konkursach czy upominki dla gosci VIP - mowi Piotr Maniak.

Oryginalnosc i wartosci uzytkowe gadzetow promocyjnych moga (a na-
wet powinny) iS¢ ze sobg w parze. Tego typu upominkow nie brakuje.

- Dobry przyktad moga stanowi¢ medale-otwieracze, ktore idealnie
sprawdzaja sie na wszelkiego typu imprezach sportowych. Stanowig one
nagrode dla uczestnika, jednoczesnie petniac funkcje nosnika wspo-
mnien i emocji, zwiazanych z wydarzeniem. Co wiecej, dzieki funkcjo-
nalnej formie, moga byc¢ wykorzystywane na co dzien, wydtuzajac czas
ekspozycji marki - wyjasnia Marcin Bosek.

- Przy odrobinie wyobrazni z prostego produktu mozna stworzy¢ wyjat-
kowy gadzet. Swietnym przyktadem sa identyfikatory: niepozorna plasti-
kowa karte wystarczy wyposazyc¢ w modut RFiD, aby umozliwiata dostep
do wybranych stref eventu - dodaje Michat Borkowski.

Przy wyborze nawet tanszego, masowego artykutu promocyjnego warto
zwrocic uwage na jakosc jego wykonania. Wtedy gadzet skutecznie
petni swoja funkcje reklamowa. - Od tego zalezy obecnosc marki w zyciu
potencjalnego klienta czy partnera biznesowego. Im czesciej obdaro-
wana osoba uzywa danego produktu w zyciu codziennym, tym lepszym
jest on nosnikiem reklamy. Badania pokazuja, ze wielu obdarowanych
funkcjonalnymi gadzetami w rodzaju pidra czy pamieci USB korzysta

z nich przez co najmniej rok, a nierzadko dtuzej. Warto zauwazyc, ze
sama jakosc jest juz nosnikiem przekazu reklamowego - gadzet, ktory
szybko sie zepsuje albo bedzie ,wszedzie", zadziata odwrotnie, niz bysmy
chcieli. Nawet ,zwykty" plastikowy dtugopis moze byc szczegolny, dzieki
dopasowanym kolorom lub wysublimowanemu nadrukowi — wyjasnia
Joanna Biernacka.

s OOH magazine

Odziez promocyjna les Polska

Tomasz Bylczynski, wtasciciel les Polska podkresla uzyt-
kowe znaczenie odziezy reklamowej ha eventach. - Odziez
promocyjna petni zasadnicza role na wszelkiego typu
wydarzeniach. Dystans pomiedzy odbiorca a nadawca
znacznie sie zmniejsza. Ujednolicenie wizerunku zwieksza
site przekazu oraz poprawia odbior firmy na zewnatrz: jest
spojny i wyrazisty. Dzigki takim dziataniom przedsiebior-
stwo jest odbierane jako bardziej profesjonalne i godne
zaufania.

Katarzyna Zakrzewska z kolei, sktania sie ku oryginalnosci,
Jjako istotnemu wyznacznikowi przy wybieraniu gadzetu na
event. - Nawet najlepszy gadzet uzytkowy otrzymany od
kilku firm, rozniacy sie jedynie logotypem, traci swoja moc
przekazu. Klienci bowiem nie zwracaja uwagi od kogo tym
razem otrzymali kolejny taki sam lub bardzo podobny ga-
dzet. Sercem jestem jeszcze przy jednym waznym aspek-
cie jakim jest jakosc¢ upominku. Od lat powtarzana jak
mantra niska cena nie determinuje juz wyboru upominku.
Cena oczywiscie nadal jest waznym kryterium niemniej,

W mojej opinii, na pierwszy plan coraz smielej wycho-

dzi jakosc i wspomniana oryginalnosc¢ gadzetu. Dobrze
wykonany produkt z pewnoscia wptynie na postrzeganie
marki jako solidnej - reasumuje przedstawicielka COOKIE
Stodycze Reklamowe.

Trendy i nowosci

Rynek gadzetow rozwija sie bardzo dynamicznie, zaska-
kujac nas nowymi propozycjami. Czesto sa one hitami
jednego sezonu, czasami ich popularnosc utrzymuje
sie przez dtugie lata. Jakie trendy i nowosci zagoscity

W branzy w ostatnich sezonach? Producenci i dostawcy
gadzetow wskazuja
na kilka gtownych
tendencji. - Dzisiaj
nosnikiem tresci
reklamowych moze
by¢ praktycznie
wszystko, a jedynym
ograniczeniem jest
nasza wyobraznia.
Wybor idealnego
upominku, sposrod
tysiecy dostepnych
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Chipsy fit od COOKIE Stodycze Reklamowe
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Medale od firmy Modern Forms

Worko-plecak od Gift More

produktow, to nie lada wyzwanie. Nowinki technologiczne, inteligent-
ne przedmioty, produkty z zainstalowanymi czujnikami, ktére moga
wysytac sygnaty za pomoca bluetooth czy Wi-Fi, to wszystko jest juz
obecne w eventach: liczniki krokow, spalania kalorii czy nawet pioro
z wbudowanym bluetooth, aby ,wrocito” do wtasciciela. Nie wolno
zapomniec o trendach ekologicznych, dlatego coraz czesciej notesy,
obudowy drewniane czy meble posiadaja certyfikaty FSC, a np. dtu-
gopisy sa wykonywane z materiatow pochodzacych z recyklingu lub
biodegradowalnych - wskazuje Joanna Biernacka.

Stodycze reklamowe dostarczajg co roku innowacje, stworzone na
potrzeby rynku. - Wpisujacy sie w oryginalnosc i jakosc - czekoladowy
labirynt. Potaczenie gry zrecznosciowej wykonanej z belgijskiej czeko-
lady oraz opakowania z indywidualnym nadrukiem reklamowym.
Sweet message - koperta z dowolna grafika zawierajaca czekoladki

w kilku ksztattach do wyboru, m.in. like Facebook, gwiazdki, czy ze-
staw czekoladek ,Let's Celebrate”. Kazda koperta moze byc¢ indywidu-
alnie adresowana tym samym przesytka trafia bezposrednio do klienta
- mowi Katarzyna Zakrzewska.

Marcin Bosek podkresla rowniez role projektantdw wyznaczajacych
najnowsze trendy w branzy artykutow promocyjnych. - W designie,
podobnie jak w przypadku np. przedmiotow uzytkowych czy elek-
troniki, od kilku lat niezmiennie kroluje minimalizm i prostota formy.
Projekty sa bardziej eleganckie i czytelne, liczy sie jakosc¢. Nowoscig
Jjest wykorzystywanie efektu azurowosci w metalach czy teksturowa-
nia przestrzennego w druku na szkle - dodaje Marcin Bosek.

Bez watpienia jednym z wiodacych na rynku jest nurt eko. Gadzety
wpisujace sie w tg mode idealnie sprawdzajg sie na réznego rodzaju
imprezach masowych typu event. Moga to by¢ np. wygodne i prak-
tyczne worko-plecaki. - W dobie pedzacego czasu i zmieniajgcych sie
trendow ludzie wracajg do prostych i wygodnych rozwigzan. Worko-
-plecaki znajg wszyscy, kojarza
sie ham z dziecinstwem i bez-
troska. Jest to produkt taczacy
w sobie dzisiejszy trendy eko,
bo szyjemy ze 100% bawetny

i mode, a jednoczesnie dajemy
ogromne mozliwosc persona-
lizacji na kazdym etapie szycia,
wybor materiatow kolorow

i sznurkow pozwala na dopa-
sowanie worka do kazdej firmy
- méwi Renata Hardejewicz

z firmy Gift More.
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Piotr Maniak rekomenduje palete gadzetow ,eko”. - Aktual-
nie wcigz modne sa: drewniane breloki, notesy wykonane
z papieru z recyklingu czy artykuty z biodegradowalnego
plastiku. Popularnoscia ciesza sie takze torby reklamowe
charakteryzujace sie duzym polem zadruku umozliwia-
jacym kreatywne spersonalizowanie produktow, zabawki
antystresowe, kubki termiczne. Z uwagi na coraz wieksza
popularnosc¢ zdrowego stylu zycia klienci chetnie, jako
gadzety reklamowe, wykorzystuja bidony na napoje
izotoniczne, pojemniki na zywnosc¢ czy wszelkie akcesoria
sportowe - podsumowuje przedstawiciel firmy Bodman.

Butelka Retap od Moja Butelka

Firma Moja Butelka stawia na CSR (odpowiedzialnosc spo-
teczna biznesu) i ekologie. Jarostaw Gtodkowski, Manager
of Sales Support Moja Butelka uwaza, ze warto wybierac
ekologiczne rozwigzania upominkowe. - Coraz czesciej
firmy, przekazujac upominek biznesowy, zwracaja uwage
na to, aby w ten sposob wptynac pozytywnie nie tylko

na klientow czy partnerow biznesowych, lecz takze na
srodowisko. Czasem maty gest moze niesc za sobg wielki
przekaz. Gadzetem taczacym piekny design, uzytecznosc
i ekologie sa butelki Retap. Ich wyjatkowa konstrukgcja,
ksztatt i materiat, z ktorego sg wykonane, sprawig, ze
codzienna czynnosc, jaka jest picie wody, stanie sie
wyjatkowym przezyciem. Jednak butelki te nie sa jedynie
sposobem na wygodny transport i spozycie wody. To takze
rozwiazanie korzystne dla zdrowia, zrownowazonego stylu
zycia i srodowiska. Niezalezne badania przeprowadzone
przez Carbon Footprint Ltd wykazaty, ze poprzez stoso-
wanie butelek Retap w ciagu roku zaoszczedzi¢ mozna
ponad 30 kg ekwiwalentu CO, w poréwnaniu z piciem
kupowanej wody w butelkach plastikowych - wyjasnia
Jarostaw Gtodkowski.

Chyba nikogo nie trzeba przekonywac, ze gadzety to
doskonaty sposob na dotarcie z przekazem marketin-
gowym do uczestnikow eventow. Warto je odpowiednio
wykorzystac, a przede wszystkim nie bagatelizowac tego,
wptywajacego na budowanie swiadomosci marki, ele-
mentu komunikacji z klientami. Dzieki wtasciwie dobranym
upominkom reklamowym kazdy event zostanie zapamie-
tany na dtuzej i bedzie budzit pozytywne emocje, a o to
przeciez chodzi organizatorom imprez!

Jaga Kolawa

Takiego byka jeszcze nie bylo

Agencja Power, tym razem w nieco innej dla siebie odstonie, podjeta
wspotprace z PLAY w bardzo waznym dla spoétki dniu - debiutu PLAY
na Gietdzie Papierow Wartosciowych.

Agencja odpowiedzialna byta za produkcje duzego obiektu przestrzen-
nego. Byt nim, a jakze, byk gietdowy. Oczywiscie musiat mie¢ swoj cha-
rakter i wyglad. Nie mogt by¢ pospolity, banalny czy przecietny. Miat
by¢ wyjatkowy. | faktycznie byt duzy, bo miat tez imponujace wymiary
W podstawie dtugi na ok. 4 m, szeroki na ok. 2 m. wysoki na ok. 2,5 m.
Tylko determinacja oraz poprzednie doswiadczenia agencji sprawi-

ty, ze produkcja byta mozliwa, a jej czas zostat skrocony o ok. 50%.
Krotko mowiac, byk musiat sie narodzic w dwa, a nie cztery tygodnie!
Moment odbioru byka byt wyjgtkowy i cho¢ nie byt to zywy okaz, byk
zostat perfekcyjnie wykonany. Prosto z produkgji wyruszyt w kilkuset
kilometrowa droge, aby zadziwiac¢ wszystkich gosci, dziennikarzy oraz
samych pracownikow PLAY. Nadto, agencja byta takze odpowiedzialna
za produkgcje brelokow bykow gietdowych wydrukowany w technologii
3D. Otrzymali je wszyscy zaproszeni goscie. W trakcie debiutu trwat
pokaz wydruku modelu. Czas produkgji jednego byka o rozmiarach 5,5
cm to Srednio pottorej godziny. Wydruk catego zamodwienia trwat ok.
27000 godzin.

Ze strony agencji za obstuge PLAY odpowiedzialna byta Olga Pietrzak.
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‘. PROMOTIONAL GIFT
Konkurs wyroznit artykuty promocyjne prezentowane podczas targow, AW ARD 201 8

ktore odznaczaty sie swojg funkcjonalnoscia i nowoczesng koncepgja. L
s l ' PER Gtosowac mozna byto w 6 kategoriach, pie¢ z nich to przedziaty \ P 3 ®
cenowe dostepne na wyszukiwarce giftsonline.pl, ostatnia kategoria = : '
to Super Business Gift - najlepszy artykut promocyjny dla menadzera. .
GIFT Tegoroczna odstona byta wyjatkowa - do konkursu zgtoszono 96 . 7 -

produktow (ponad 50% wiecej niz w roku ubiegtym). Po raz pierwszy

tez organizator zdecydowat sie przyznac wyroznienia, ze wzgledu na - ' -
2017 mata roznice gtosow pomiedzy kolejnymi miejscami. Po raz pierwszy \ % K
rowniez w odstonie konkursu w jednym przypadku ta sama ilos¢ _ ro e s w a n e
gtosow zdecydowata o przyznaniu miejsca ex aequo. | ®

Prove that promotional products rock
and enter your creative output now!

PRODUKTY DO 5 PLN

1. MIE]JSCE: 2. MIEJSCE: 3. MIEJSCE:
Czekoladowy labirynt Zastona do kamery internetowej Worek do kolorowania dla dzieci
COOKIE Stodycze Reklamowe Antyhacker Macma Polska

H mg' 25 =
I % WYROZNIENIA
Otéwek Sprout Gabka-podktadka pod nadgarstek
BIC Graphic Europe Guapa Produkcja

PRODUKTY 5 -20 PLN

You have developed a smart give-away? Or communicative potential and deserve an award?

a quality premium that is an expression of Then apply to the Promotional Gift Award 2018,

value? You have created a custom-made the most famous design and communications

design that conveys the DNA of your client prize for haptic advertising, up until November

perfectly? Or turns his campaigninto a 30, 2017. The award ceremony will take place on

blockbuster with its haptic elements? Your March 21, 2018 at the HAPTICA® live '18 at the Register at:
promotional products innovations have a high World Conference Center Bonn. www.promotionaward.com

1. MIE]JSCE: 2. MIEJSCE: 3. MIE]JSCE:
Szklanka zaréwka 400 ml thINKme® notes Provence Torba reklamowa fullcolor
Ceramika Tulowice Happy Gifts Fabor

Powered by gpp-i @

E OOH magazine



~
SUPER WE . S .T. S
GIFT —promo & sports wear- =
2017
WYROZNIENIA MIKROPOLAR ANTIPILLING 300g/m2
-~ 100% NEUTRALNY
Sagaform KUBEK TAKE AWAY rézowy Notes A5 z papieru z kamienia (BEZ METKI PRODUCENTA)
Texet Poland AS.S.-3
- meski, damski
PRODUKTY 20-50 PLN - 5 koloréw
‘ WYROZNIENIA KUPUJ NA:
. l i www.keyaeurope.pl
1. MIE]JSCE: 2. MIEJSCE:
Sagaform BUTELKA HOT & COOL Bake&Cake ciasto w butelce (Magna sweets) Butelka RETAP
Texet Poland Zejmo & Siatecki (mojabutelka.pl) in PLAY

B &S -

3. MIEJSCE (ex aequo): 3. MIEJSCE (ex aequo): A
Alexander's Seven Stones Bidon z uchwytem na telefon Zestaw torba+recznik -
Red Bird PAR BAKULA CTM Group

PRODUKTY 50-100 PLN

PN

<

* TO NAJLEPSZA ALTERNATYWA DLA ARTYKULOW MARKOWYCH
PONIEWAZ UNIEMOZLIWIA WYKORZYSTYWANIE WYSZUKIWARKI CENOWE)

1. MIE]JSCE: 2. MIEJSCE: 3. MIEJSCE:
Lazzy bag Glosnik WONDER BALL MINI KOBE
MJM Company Inspirion Polska Sp. z o.0. Mid Ocean Brands

: a’ Viilc i  _IAMES &
W.E.S.T. POLSKA Sp. z 0.0. - oficjalny dystrybutor marki: ey : nicHOLsOn

E OOH magazine tel.: +48 71 346-44-00/77, kom. +48 794-000-514 ; keya@keyaeurope.pl; west@westpolska.com



WYROZNIENIA

Contigo WestLoop 2.0 Power Bank Typ C
Red Bird USB System

PRODUKTY POWYZE] 100 PLN

1. MIE]JSCE: 2. MIEJSCE: 3. MIE]JSCE:
Ladowarka samochodowa BIXI Kurtka Leyland marki Nimbus
z bezprzewodowga stuchawka FRIENDS S2 Distribution
AXPOL Trading

/ T -
/ “ WYROZNIENIA i

Dtugopis Sheaffer 300 z kolekcji Ferrari Ladowarka USB do samochodu
EXPEN REFLECTS-GROTON
Zejmo & Siatecki

PRODUKTY SUPER BUSINESS GIFT

1. MIEJSCE: 2. MIEJSCE: 3. MIEJSCE:
Torba na kétkach marki QUADRA 015.30 Duke Mikotaj Kopernik Ribbley - portfel meski
Falk&Ross Group Polska Sp. z o.0. Inner Tomar Ribbley

m OOH magazine

NAGRODA PUBLICZNOSCI

Zwiedzajacy targi FestiwalMarketingu.pl w trakcie trwania imprezy mogli glosowa¢ w konkursie Super Gift na
nagrode publiczno$ci dla najlepszego gadzetu reklamowego. Byta to druga odstona konkursu na najlepszy gadzet
Festiwalu - w pierwszej cze$ci konkursu najlepsze artykuty promocyjne wybierali internauci. Glosowanie w czasie

trwania Festiwalu cieszyto sie bardzo duzym zainteresowaniem - produkty ocenity 384 osoby zwiedzajace targi.

b
1. MIE]JSCE: 2. MIEJSCE: 3. MIEJSCE:
Gto$nik WONDER BALL MINI Brelok 5w1 Lazzy bag
Inspirion Polska Sp. z o.o. BADGE4U MJM Company

PRODUCENT
SCIERECZEK

DO OKULAROW
Z NADRUKIEM

Grado

ul. kakowa 31, 05-090 Raszyn | tel. 88 20 60 444 | biuro@grado.net.pl | www.grado.net.pl



senator.

Extramoredinary. Since 1920.

www.friends4friends.pl

5 KOLOROW SWIATEA

HUG BOOSTER brelok, power bank

GEO MOUSE bezprzewodowa mysz optyczna
GEO POWER BANK bank energii 4000 mAh

o [

www.oohmagazine.pl

www.friends4friends.pl
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5 KOLOROW SWIATEA 3 MY CUP OF TEA
T B RED NOSE TEA

HUG BOOSTER brelok, power bank
GEO MOUSE bezprzewodowa mysz optyczna AETas  ONLY YOU
GEO POWER BANK bank energii 4000 mAh www.friends4friends.pl : AMORE MIO




Promo World

The Leading European Trade Show
of the Promotional Product Industry
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Co nowego na rynku?
Wyniki barometru
branzowego PSI

Obserwacje branzy artykutow promocyjnych

w obecnym roku napawaja optymizmem. Sred-
nio co piaty dystrybutor czy dostawca artyku-
tow promocyjnych oczekuje wzrostu sprzedazy
W biezacym roku biznesowym - informuje PSI
W oparciu o swoje najnowsze badania.

Przytoczone dane pochodza z barometru branzowego PSI 1/2017

- jednego z najbardziej wszechstronnych badan branzowych
europejskiego rynku produktow promocyjnych. Dwa razy w roku In-
stytut PSI publikuje podsumowanie biezacych wydarzen i recenzje
nowych trendow branzowych. Poza ocena klimatu gospodarczego

i poziomu zréwnowazonego rozwoju, W najnowszym wydaniu po raz
pierwszy przyjrzano sie sprawozdawczosci w zakresie CSR.

Sprzedaz w gére

Optymistyczne nastawienie nadal dominuje na rynku. Zarowno dys-
trybutorzy, jak i dostawcy oczekujg wzrostu sprzedazy w biezacym
roku obrotowym 2017. Jeden na pieciu dostawcow produktow pro-
mocyjnych i dystrybutorow poinformowat w badaniu, ze spodziewa
sie wzrostu o ponad 20 procent. Dziesie¢ procent ankietowanych
firm przewiduje nawet 50-procentowy wzrost.

Oznacza to, ze ubiegtoroczny rozwdj rynku trwa. W 2016 r. panstwa-
mi z najwieksza sprzedaza wsrod dystrybutorow i producentow byty
Holandia, Francja i Niemcy. Ponad 75 procent holenderskich do-
stawcow twierdzi, ze sprzedato w zesztym roku artykuty promocyj-
ne za ponad 10 miliondw euro, co czyni ich po raz kolejny liderami
w branzy. We Francji i Niemczech co piaty producent twierdzi, ze
osiagnat sprzedaz przekraczajaca 10 milionow euro.

Nastepny barometr branzowy zostanie opublikowany w styczniu
2018 roku.

Kolejna edycja targdw PSI odbedzie sie w dniach 9-11 stycznia 2018
roku w Dusseldorfie.

www.psi-network.de
WwWWw.psi-messe.com

ometer 1/2017

IPPAG wchodzi na polski
rynek. Goldenberry na

/7 [

swilatowy

Niedawno reprezentacja Polski w pitce hoznej awanso-
wata do mistrzostw Swiata w Rosji. To jednak nie jedyny
sukces naszych rodakow na arenie miedzynarodowe.
Agencja reklamowa Goldenberry stata sie cztonkiem
elitarnego, globalnego stowarzyszenia firm zajmujacych

sie sprzedaza artykutow promocyjnych - IPPAG. Wejscie
w sktad tej organizacji odczujg klienci oraz dostawcy.

Skad wziat sie pomyst nawigzania scistej wspoétpracy

z IPPAG i wejscia w struktury tej organizacji?

Jest to strategiczna i dobrze przemyslana decyzja, podkreslajaca rozwoj

i kierunek, ktory obrato Goldenberry. Bycie czescia organizacji globalnej
byto naszym zatozeniem od lat. Cieszymy sie, ze ten dtugoterminowy cel
udato sie tak szybko osiggnac. Nie oznacza to jednak, ze osiadamy na
laurach. Cztonkostwo w IPPAG wiaze sie z duzymi korzysciami dla naszego
biznesu, ale rowniez wzielismy na swoje barki sporg odpowiedzialnos¢

i nowe obowiazki.

Cztonkostwo w IPPAG daje wiele korzysci, jak na przyktad
mozliwosé korzystania z wieloletnich doswiadczen innych
firm z catego swiata. Co na tym tle ma do zaoferowania
Goldenberry?

Nasza firma jest relatywnie mtoda, gdyz dziata na rynku od osmiu lat. Pod
tym katem nie mozemy sie rownac z naszymi kolegami np. z Wielkiej Bry-
tanii, ktorzy zaczynali sprzedawac brandowane dtugopisy tuz po Il Wojnie
Swiatowej i az do dzisiaj rozwijaja swoj biznes. Jednak i my zebralismy
bardzo duze doswiadczenie w swiecie artykutow promocyjnych. Nawiaza-
lismy kontakty w catej Europie, jak i na swiecie i w czasie spotkan z czton-
kami IPPAG mielismy sie czym pochwali¢. Doswiadczenie jest na pewno
bardzo wazne, ale s$wiezos¢ pomystow i daleko posunieta kreatywnosc jest
najbardziej ceniona w tej organizacji. Mamy nadzieje, ze bedziemy dla nich
doptywem swiezej krwi. ,Knowledge and experience sharing"” jest niepisa-
nym mottem tego stowarzyszenia i wtasnie to zamierzamy robic.

Jak Wam sie udato zostac¢ cztonkiem tego stowarzyszenia?
Czy proces rekrutacyjny byt wymagajacy?

Od dawna zastanawialiSmy sie co zrobic, by wychylic sie za granice Polski.
IPPAG-owi przygladalismy sie od kilku lat i prowadzilismy nieformalne
rozmowy z firmami stowarzyszonymi. DowiadywalisSmy sie jakie korzysci
wynikaja z cztonkostwa i zdecydowalismy, ze jest to odpowiedni krok dla
naszego biznesu. Od tego momentu przez ostatnie miesigce dostosowywa-
lismy sie do wymagan i sukcesywnie przechodzilismy kolejne etapy selekgii.
W koncu otrzymalismy zaproszenie na tygodniowe warsztaty. Na tym
zakonczyt sie proces weryfikacyjny. Mozemy sie pochwali¢, ze spetnilismy
wszystkie wymagane kryteria.

Jak przystapienie do IPPAG odczujg Wasi Klienci?

Jestesmy pewni, ze w znaczacym stopniu. Z jednej strony mozemy im
zaprezentowac przyktady case'ow z innych krajow, ktore okazaty sie spekta-
kularnymi sukcesami. Od teraz mozemy sprzedawac im skuteczne pomysty
i gotowe rozwiazania, do ktorych mamy nieograniczony dostep. Bedziemy
korzystac z bazy produktow i dostawcow, do ktorych zwyktymi drogami

Galdebery

bardzo trudno bytoby sie dostac. Z drugiej strony chcieliby-
Smy zmotywowac naszych klientow do myslenia o gadzetach
globalnie i w kategorii kompleksowych rozwigzan szytych

na miare. Teraz za naszymi stowami stoja takze kompetencje
firm z ponad 30 krajow.

Jak cztonkostwo w IPPAG przetozy sie nha Wasz
biznes w kontekscie finansowym?

Nasze uczestnictwo traktujemy jako pewnego rodzaju inwe-
stycje, ktora ma nam przynies¢ wymierne korzysci finansowe.
Wazny jest dla nas takze aspekt pozafinansowy - zabez-
pieczenie transakgcji, certyfikowane produkcje, audytowani
dostawcy. Jezeli do tego dotozymy wartosci zwigzane z com-
pliance i CSR, ktore sg wpisane w strategie IPAGG, to catos¢
przetozy sie na potezna wartos¢ dodang dla nas i naszych
klientow.

Czy zmiana podejscia biznesowego oznacza
zmiany dla Waszych pracownikow?

Jestesmy po wewnetrznej burzy moézgow, podczas ktorej
przedstawilismy zespotowi korzysci z cztonkostwa w IP-

PAG. Dla ludzi zajmujacych sie sprzedazg i obstuga klienta

te korzysci sa wymierne. Od korzystania z dobrodziejstw
intranetu, poprzez wymiane doswiadczen online z kolegami
po fachu z innych krajow, az do utatwienia pracy z klientami
przez szybki dobdr produktow i pomystow. IPPAG daje im
narzedzie, z ktérego beda korzystac¢ codziennie. Pod tym
wzgledem to dla nas rewolucja. DotaczyliSmy do grupy
bardzo mocnej biznesowo oraz pochodzacej z roznych kultur,
krajow i kontynentow, niekiedy bardzo egzotycznych takich
Jjak Mauritius, Nowa Zelandia czy Filipiny. Tutaj zawiazujg sie
znajomosci, a niekiedy nawet przyjaznie i my jako firma z Pol-
ski zostalismy niezmiernie ciepto i zyczliwie przyjeci w tym
gronie.

Czy fakt, ze macie teraz dostep do zdecydowa-
nie wiekszej liczby réznych dostawcow wptynie
na Wasze kontakty z polskimi producentami?
Jesli tak, to tylko pozytywnie. Tak jak my bedziemy korzysta¢
ze sprawdzonych dostawcow z innych krajow, tak nasi zagra-
niczni koledzy szybko poznaja oferte polskich producentow,
ktorych zamierzamy rekomendowac. Sukcesywnie wypetnia-
my baze IPAGG polskimi dostawcami. Jestesmy przeciez bar-
dzo silni w takich grupach produktowych jak: filc, ceramika,
produkty skorzane, stodycze czy zdobienia na tekstyliach.

IPPAG w Waszych stowach to prawdziwa
studnia mozliwosci bez dna. Czy moglibyscie
w jednym zdaniu podsumowaé o co tu chodzi?
- IPAGG to ogromny zasob doswiadczen, wiedzy oraz najlep-
szych praktyk biznesowych przekazywanych w przyjaciel-
skiej atmosferze. To rozwéj kompetengji i czerpania z innych
kultur z korzyscia dla nas i dla naszych klientow. Staralismy
sie w jednym zdaniu.. nie potrafimy, temat jest zbyt szeroki
(Smiech).

Rozmawiata Beata Jankowska

IPPAG (The International Partnership for Premiums and Gifts) - to zato-
zone w 1965 roku miedzynarodowe stowarzyszenie firm zajmujacych
sie sprzedaza artykutow promocyjnych. IPPAG skupia agencje rekla-
mowe z ponad 30 krajow swiata, ktore wymieniaja sie sprawdzonymi
pomystami, produktami oraz dostawcami w dziedzinie gadzetow.
Roczne obroty grupy sa szacowane na poziomie 355 mln euro.

OOH magazine



[ P Arkadiusz Majewski

Fetysz w marketingu,
czyli co nas podnieca

Osobiscie zawsze namawiam do wykorzysty-
wania w marketingu naprawde sprawdzonych
i dobrych jakosciowo produktow (nie musza
by¢ markowe, ale musza by¢ dobrej jakosci).
Uznaje, ze tego typu artykuty stuza marce
dtuzej, nie trafiajg do kosza zaraz po odpako-
waniu, ciesza nie tylko oko, ale i uzytkownika.
Juz 7 lat temu poruszytem ten temat na moim
blogu, a watek ten niezmiennie pozostaje
aktualny.

Nadal podnieca nas gramatura
Kiedys w firmie Red Bird, produkowalismy
odziez z dzianiny, ktora rowniez sami wy-
twarzalismy. Z duzg przyjemnoscia musze
stwierdzi¢, ze obecny poziom jakosci
odziezy reklamowej bardzo sie podniost.
Dostepne sa najrozniejsze kolory, fasony,
rozmiary, rodzaje wykonczenia, az po
bawetne merceryzowana czy wykanczang
! enzymatycznie. Fetyszem nadal pozostaje
Arkadiusz Majewski jednak gramatura. Rekordem nadal jest

\Wtasciciel Red Bird zapytanie o koszulke polo o gramaturze

300 g/m2, czyli o wadze przecietnego

koca. Norma sa pytania o zwykte T-shirty o gramaturze 190 g. Pora
rozwigzac zagadke - co to jest gramatura?

Jesli wytniemy z materiatu ptachte o wymiarach 100x100 cm i jg zwa-
zymy, to uzyskamy odpowiedz na pytanie ,jaka jest nominalna gra-
matura materiatu na metr kwadratowy?". Co nam daje ta wiedza? Nic.
Bo, czy ciezszy samochod jest lepszy od lzejszego, bo jest ciezszy?
Jakosc¢ dzianiny nie musi iS¢ bowiem w parze z jej gruboscia. A nawet
czesto bywa catkiem odwrotnie. Najbardziej ceniona w naszej branzy
Jjest bawetna egipska, poniewaz jej wtokna sa najdtuzsze i najbardziej
sprezyste. Dodatkowo mozna je poddac zabiegowi merceryzacji, czyli
specznienia, dzieki temu produkt finalny jest gtadki, sprezysty i bardzo
trwaty. Taki rodzaj bawetny pojawia sie czasami w ofercie produ-
centow odziezy reklamowej. Bardziej popularnym surowcem jest
bawetna czesana. Trzeba liczyc¢ sie z tym, ze jest droga, ale wyroby
pozostaja w swoim fasonie dtugi czas. Najczesciej na produkty rekla-
mowe stosuje sie przedze BW uzyskana bezwrzecionowo z tanich,
krotkich wtokien bawetny o dtugosci 2-4 cm.

Co to oznacza? Wyobrazmy sobie garsc takich krotkich wtokien,

z ktorych probujemy zrobic nic. Bierzemy ja w rece i zaczynamy
skrecac. Po chwili uzyskujemy gruby watek sczepionych ze sobg
wtokien - namiastke tego, co mozna nazwac przedza. Jesli bedziemy
kontynuowac skrecanie, powstanie cos na ksztatt nici. Jej cecha jest
jednak to, ze po kilkunastu praniach, skrecona garsc wtokien zaczyna
sie rozkrecac, czyli traci¢ fason. Latwo zauwazy¢ na powierzchni
koszulki ,meszek’, poniewaz czesc wiokien zaczyna ,odstawac” od
powierzchni koszulki.

vl OOH magazine

Co wiec lepsze: delikatny trykot czy siermiezny worek? Im cien-
sza przedza (czyli drozsza), tym powstate wyroby sa delikatnigj-
sze, gtadsze, bardziej wytrzymate i zwiewne. Warto zastanowic
sie, czy sami nie czujemy sie lepiej w lejacej sie trykotowej
bluzce o delikatnym ,chwycie" z cienkiej przedzy? Czy wolimy
na lato gruby T-shirt, ktory prawie nie przepuszcza powietrza?

| dlaczego sadzimy, ze nasz klient bedzie w nim chodzit?

Przez dtugi czas w branzy gadzetow (do ktorych zaliczam
odziez reklamowa) ,wszyscy brali wszystko'", jesli tylko byto za
darmo. | tak jest nadal. Roznica polega tylko w odbiorze. O ile
dziesie¢ lat temu klienci pewnie byli wdzieczni nawet za liche
prezenty, obecnie przyjma takie na pewno, ale ich pierwsza
mysl to pewnie ,Co to za szmata? No coz, znowu dziadek be-
dzie miat w czym strzyc trawnik".

Fetysz drugi. Softshell.

Znowu kolejna zagadka. Softshelle w ostatnich kilku latach
staty sie bardzo popularne w branzy reklamowej. Niektorych
moze zadziwiac rozpietosc¢ cenowa od kilkudziesieciu do kilku-
set ztotych. Ktore z nich sg warte swojej ceny, a ktore to jedynie
namiastka praktycznej odziezy?

Softshell powstat kilka lat temu w branzy turystycznej, a w za-
sadzie wspinaczkowej. Do momentu jego upowszechnienia
dominowata koncepcja 3 warstw: bielizny termoaktywnej,
warstwy ocieplajacej - np. polaru i warstwy chronigcej przed
deszczem tzw. hard shell, czyli wytrzymatej kurtki zewnetrz-
nej. ldea Softshell byto potaczenie warstwy 2 i 3, czyli cieptej
warstwy miekkiej i elastycznej z warstwa wytrzymata, przy tym
odporna na warunki atmosferyczne, dodatkowo nie krepujaca
ruchow podczas wedrowki czy wspinaczki (jak to ma miejsce
przy tradycyjnej kurtce). Uzyskano to poprzez potaczenie roz-
nych dzianin poliestrowych. Zewnetrzna czes¢ jest zazwyczaj
gtadka, dodatkowo wykonczona warstwa odpychajaca wode
(w réznym stopniu), natomiast pod spodem znajduje sie miekka
warstwa tzw. microfleecu, czyli krotko przystrzyzonego polaru.
Obie sa potaczone (zlaminowane) paroprzepuszczalng folia,
ktora je skleja i gwarantuje, ze materiat nie przepuszcza wiatru.
Tak uzyskana dzianina jest elastyczna, dobrze dopasowana do
sylwetki, od spodu miekka i ciepta, na zewnatrz gtadka.

Uzyskanie takiej dzianiny jest dosc kosztowne. Cena rosnie
tym bardziej, im bardziej paroprzepuszczalna jest folia uzyta
do sklejenia, im trwalsze jest wodoodporne wykonczenie, ze
wzgledu na to jaki zastosowano kroj czy wykonczenia, a takze
jaka jest ilos¢ elementow, na ktore sktada sie bluza. Przyjrzyjcie
sie teraz softshellom z oferty branzy reklamowej. Zewnetrzna
warstwa jest gtadka i miekka. Wszystko sie zgadza. Po spodem
zazwyczaj znajduje sie miekki, krétko przystrzyzony polarek
(microfleece). | raczej na tym podobienstwo sie konczy. Rzadko
takie produkty sa wykonczone warstwa odpychajaca wode
(DWR- Durable Water Reppelent). Rzadko majg tez kroj dopa-
sowany do ciata, polegajacy na profilowaniu rekawow, czy talii
dodatkowymi wszywanymi elementami (wiemy przeciez jakie
problemy w branzy sa z dobieraniem rozmiarow).

To nie wszystkie fetysze w branzy. Jest ich wiecej. Namawiam
zatem goraco do tego, aby wybiera¢ w ramach swojego budze-
tu produkty jak najbardziej uzyteczne i funkcjonalne. Naprawde
zyja w marketingu dtuzej.
www.odziezreklamowa.blogspot.com
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Budujemy wzajemne
zaufanie

O debiucie na targach FestiwalMarketingu.pl, potrze-
bie spotkan z klientami i budowaniu relacji, a takze

0 25-leciu dziatalnosci na rynku artykutéw promo-
cyjnych moéwi wspotwiasciciel agencji reklamowej
Double - Piotr Zelichowski.

Zadebiutowaliscie w roli wystawcy na tegorocznym
FestiwalMarketingu.pl. Jak podsumowujecie swoéj udziat
w tych targach?

Nasz debiut na Festiwalu uwazamy za bardzo udany. Forme stoiska

i klimat spotkan z klientami oparlismy jednak na wczesniejszych obser-
wacjach i doswiadczeniach. Przede wszystkim mamy satysfakcje, ze
moglismy goscic u siebie naszych kluczowych klientow z Warszawy,

Jjak rowniez nawigzac ciekawe kontakty z nowo poznanymi osobami
reprezentujacymi rozne firmy i instytucje. Relacje na zywo, spotkania
,face to face" sa bardzo wazne i nie zastapi ich mailing czy nawet kontakt
telefoniczny. Pod nazwa Centrum Logistyczne Gadzetéw moglismy
swobodnie i w profesjonalnie przygotowanych warunkach przedstawic
naszym gosciom caty pakiet kompleksowej obstugi: produkty, doradz-
two, projekty, nadruki, pakowanie, dystrybucje, programy lojalnosciowe.
Te spotkania to dla nas nowe, ciekawe i wartosciowe doswiadczenie.
FestiwalMarketingu.pl, jako forma taczaca targi, konferencje i uroczysta
kolacje, data tez mozliwos¢ odnowienia kontaktow z naszymi dostaw-
cami. Na pewno bedziemy jeszcze promowac nasza firme na kolejnych
edycjach tej imprezy.

Organizujecie takze swoje pokazy dla klientow?

Tak, od 7 lat organizujemy ,GADZET FEST" - wtasny Festiwal Gadzetow
Reklamowych m.in. w Katowicach, Krakowie i Wroctawiu. Sa to imprezy
zamkniete, przeznaczone dla wybranych naszych klientow. Celem

Jjest przede wszystkim spotkanie, kontakt personalny, przedstawienie
nowosci i hitow reklamowych, omowienie szczegotow wspotpracy oraz
ugoszczenie zaproszonych osob. Po Festiwalu nastepuje dalszy proces
obstugi klienta, budowania profesjonalnej i pozytywnej relacji miedzy
firmami. Dodam niesmiato, ze bylismy jednym z prekursorow wprowa-
dzajacym tg forme spotkania z klientami w Polsce.

Jak oceniacie swiadomos¢ klientéw w zakresie artyku-
tow promocyjnych

Z roku na rok swiadomosc klientow koncowych w tym aspekcie ewo-
luuje i to nas cieszy. To duza zastuga takich firm jak nasza. Mamy staty
kontakt z klientem, budujemy wzajemne zaufanie i szacunek. Klient ob-
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stugiwany przez nas otrzymuje caty pakiet informagciji, porad

i propozycji, wszystko idealnie dopasowane do wizji, kierunku
rozwoju klienta i jego potrzeb marketingowych. W tych tema-
tach poruszamy sie bardzo sprawnie i profesjonalnie. To jest
mocna strona naszej dziatalnosci.

Najnowsze hity w branzy gadzetow?

Na uwage zastuguja: ekskluzywny power bank Mauro Conti
oraz szczelny kubek podrézny Air Gifts od Axpol Trading,
portfel z powerbankiem 4000 mAh z oferty firmy Jaguar, Po-
wer Box - zestaw prezentowy wraz z dtugopisem i notesem
od Happy Gifts Europe, worek do kolorowania dla dzieci od
Macmy, funkcjonalny T-shirt z okragtym dekoltem, wykonany
z poliestru RED FLAG od Texetu, fidget spinner PASADENA

z oferty Easy Gifts, podktadka z otwieraczem TOGETHER mar-
ki TOPS, kubek izotermiczny Offroader od firmy PAR Bakuta
czy sportowy zegarek elektroniczny od Mid Ocean Brands.

Jestescie na rynku juz od ¢wierc¢ wieku. Jak
oceniacie rozwoj branzy i w jakim kierunku po-
winna zmierzac?
Tak, to prawda. 25 lat w tej samej branzy, jak na polskie
warunki jest rzadkoscig, co plasuje nas w gronie wiodacych
agencji reklamowych. Taki jubileusz, to rowniez zobowigzanie
W stosunku do naszych klientow i kontrahentow, do coraz
lepszego i profesjonalnego swiadczenia ustug. Takze w sto-
sunku do pracownikow, zeby tworzyc¢ jak najlepsze warunki
pracy. Poczatki siegaja lat dziewiecdziesiatych, wtedy to
zaktadajac swoja firme bylismy skoncentrowani na oferowa-
niu odbiorcom ekskluzywnych produktow upominkowych
z mozliwoscia wykonania brandingu. Nasza wiodaca oferta
byta galanteria skorzana i produkty piSmienne, uzupetnione
Jjedwabnymi krawatami i apaszkami, markowymi zegarkami.
Przez lata miejsce drogich upominkow zajmowaty gadzety
reklamowe o charakterze masowym i odziez reklamowa. Dzi$
to takze rynek ustug - programy lojalnosciowe, dystrybucja,
rozwiniete formy nadruku. Podsumowujac, rozwoj branzy
reklamowej w Polsce nie jest przewidywalny. Jako punkt
odniesienia mozemy brac jeszcze bardziej doswiadczona
Europe Zachodnia. Sadze jednak, ze dogonilismy ja juz w tej
sferze jakosciowo. Uwazam, ze trudno okresli¢ do konca po-
tencjati przysztosc naszego ryku. Raczej bedzie to kierunek
bardziej Swiadomego wyboru przez klienta produktow lepszej
Jjakosci, cena bedzie odgrywata role drugorzedna, za to jakosc
obstugi klienta bedzie kluczowa. Sukces odniesie ten, kto be-
dzie aktywny, uwazny, potaczy elastycznosc¢ z konsekwentng
budowa swojego solidnego wizerunku. Nam to sie udaje juz
od 25 lat.

Rozmawiat Robert Zatupski

www.dukepen.eu

Piéro wieczne wykonane z mosigdzu w opakowaniu drewnianym z atramentem w komplecie.



PROMO SHOW PROFESSIONAL 2018

- w lutym przygotuj sie na nowg jakosc!

Promo Show Professional to nowa inicjatywa wsréd wydarzen branzowych pierwszego kwar-
tatu. Wydarzenie jest dedykowane wytacznie przedstawicielom agencji reklamowych i ma na
celu stworzenie nowych warunkéw do budowania i podtrzymywania relacji na linii dostawcy-

-agencje. PSP 2018 to komfortowe warunki prowadzenia rozmow handlowych i odpowiedz na
potrzeby grupy czotowych dostawcow artykutdw promocyjnych.

7-8 lutego 2018 r. | Warszawa | Novotel Centrum | www.promoshowprofessional.pl

@® Pawel Gotajewski, Prezes Falk&Ross

Decyzja o uczestnictwie w Promo Show Professional nie zostata podjeta spontanicznie. Wraz z innymi
firmami przeanalizowalismy réznorodne aspekty tego przedsiewziecia i zgodnie podjelismy decyzje,

ze chcemy ten projekt zrealizowac. Promo Show Professional oferuje klientom zupetnie inny komfort
spotkan i rozméw handlowych. To nowa koncepcja w naszej branzy. Stawiamy na swiezo$¢, najwyzsza
jakos¢ obstugi naszych klientéw oraz bardzo przyjazna atmosfere — to dla nas bardzo wazny aspekt.
Chcemy, aby spotkania odbywaty sie bez pospiechu i w bardzo przyjemnych warunkach. Dlatego tez
klienci beda mogli skorzysta¢ m.in. z bezptatnego cateringu oraz innych przyjemnosci przygotowanych
przez Promo Show Professional. Z niecierpliwoscig czekamy na pierwsza edycje PSP 2018.

Maja Pietkiewicz, Cztonek Zarzadu, Friends

Podjelismy decyzje o udziale i prezentacji naszej oferty podczas PSP 2018, poniewaz to zupetnie inna,
ciekawsza koncepcja. Jej sitg bedzie profesjonalne spotkanie wiodgcych na rynku dostawcéw z kluczo-
wymi agencjami reklamowymi, zorganizowane w komfortowej i sprzyjajacej rozmowom biznesowym
atmosferze. Najwiekszym atutem PSP jest przeniesienie uwagi na klienta. OOH magazine - realizator
pomystu proponuje szereg udogodnien, jak dostawa do siedziby firmy kompletu katalogow wystawcow,
probne egzemplarze prezentowanych artykutdw, catering, noclegi oraz relaksujacy wieczér z dostawcami.
Wiele lat temu Senator Polska, z ktérej wyrosta firma Friends, rozpoczeta cykl spotkan, budujacych relacje
z agencjami reklamowymi pod nazwa 3S (Senatorski Survival Szkoleniowy). Z sukcesem kontynuujemy te
tradycje. Tym tropem podazyly tez inne firmy z branzy. Wspélne doswiadczenia daja nam przekonanie, ze
silnie targetowana grupa odbiorcza i ciekawa koncepcja, beda owocne dla dostawcédw, a forma zostanie
doceniona przez klientéw i wyznaczy nowa jakos¢ spotkar B2B na rynku reklamowym. Kolejnym pozy-
tywnym elementem jest takze koszt organizacji tego typu wydarzenia. W poréwnaniu z duzymi impreza-
mi targowymi, pozwala stworzy¢ przy mniejszym naktadzie finansowym ciekawsza propozycje. PSP nie
jest oczywiscie konkurencja dla wspomnianych imprez. To zupetnie inna, nowa formuta spotkan.

@® Pawel Dabrowski, Country Manager, Mid Ocean Brands

MOB jako wiodacy dostawca artykutéw promocyjnych i prezentéw biznesowych jest zawsze otwarty
na nowe inicjatywy i mozliwosci spotkania sie ze swoimi klientami. Z radoscia przyjeliSmy informacje

0 organizacji nowego na mapie rynku reklamy wydarzenia jakim jest PSP 2018. Mozliwo$¢ spotkania

z naszymi klientami w bardziej kameralnej atmosferze bedzie okazjg do budowania jeszcze blizszych
relacji i lepszej reakcji na potrzeby naszych klientdw. Mniej anonimowe i dtuzsze spotkania w bizne-
sowej atmosferze PSP pozwola na pewno umocni¢ pozycje lidera MOB na rynku artykutéw promocyj-
nych, jako firmy w petni spetniajacej oczekiwania klientéw i otwartej na propozycje polepszajace jakos¢
naszego biznesu pod kazdym wzgledem.

@® Tomasz Przewoznik, Sales&Marketing Director, Happy Gifts Europe

Nad wzieciem udziatu w nowym przedsiewzieciu jakim jest PSP 2018 nie zastanawialiSmy sie ani przez
chwile. Dlaczego? Happy Gifts Europe ze swoimi markami ma ugruntowana pozycje na rynku polskim.
Méwie tutaj gtéwnie o obszarze dystrybucji, liczbie obstugiwanych agencji reklamowych. Nie jest naszym
gtéwnym celem pozyskiwanie nowych klientéw. Nasza strategia zmierza bardziej do wtasciwego ,wyko-
rzystania” sity i potencjatu naszych obecnych klientéw. Stawiamy na relacje i ich jakos$¢. Tradycyjne targi

o duzej skali, niestety przestaty to umozliwia¢. Gigantyczna liczba wystawcéw, utrudnione prowadzenie
rozmdw, ogélne rozproszenie i réznorodnos¢ odwiedzajacych nie daja komfortu pracy. Relacje to jedno,
ale przede wszystkich jakos¢ tych relacji i sposéb w jaki je budujemy, to rzecz dla nas kluczowa. PSP 2018
daje nam mozliwos¢ skutecznego realizowania naszej strategii. Wyselekcjonowana grupa wystawcow,
ktorzy reprezentuja kluczowe - z punktu widzenia agencji - kategorie upominkéw reklamowych, kapi-
talnie zaplanowana powierzchnia wystawiennicza, odwiedzajacy stanowigcy kluczowe na polskim rynku
agencje reklamowe. To wszystko sprawia, ze PSP 2018 daje szanse na profesjonalny kontakt z klientem,
co wazne - kontakt merytoryczny - nie ograniczajacy sie do kolekcjonowania setek wizytéwek potencjal-
nych klientéw, ktérzy drugiego dnia juz nie pamietaja, ze odwiedzili nasze stoisko. Nie o to nam chodzi,

i ztego powodu zrezygnowalismy z udziatu w,typowych” imprezach targowych.

Pawet Palak, Country Sales Manager, Toppoint @

Firma Toppoint we wszystkich aspektach swojej dziatalnosci stawia na jako$¢. W zakresie produktowym
pilnujemy jej na kazdym kroku tworzenia oraz produkgcji. Jesli chodzi natomiast o promocje, tutaj jedy-
nym stusznym dla nas wyborem jest PSP 2018. Beda tam obecni wszyscy czotowi dostawcy produktéow
promocyjnych, a wykonawca technicznym jest OOH magazine, co pozwala oczekiwa¢ organizacji na
najwyzszym poziomie. Toppoint jest marka nadal $wieza na polskim rynku, dlatego mozliwos¢ spotka-
nia sie z najprezniej dziatajacymi na rynku agencjami reklamowymi jest dla nas bardzo wazna. Wierzy-
my, ze nasza kolekcja, swoja jakoscia oraz niespotykanym designem bedzie stanowita mocny punkt
tego wydarzenia.

Texet Poland w tym roku obchodzi réwne 10 lat swojej dziatalnosci na rynku polskim. Rocznica ta to nie
tylko powdéd do swietowania, ale réwniez idealny moment na podsumowanie naszych dziatar na rynku.
Dystrybucja odziezy promocyjnej oraz upominkéw to ciggta praca nad relacjami z naszymi agencjami.

W ramach strategii pierwsze lata dziatalnosci poswiecilismy na budowanie dystrybucji, promocji marki
Harvest, Printer, Sagaform jako produktu premium oraz pozycjonowanie Texet Poland w gronie zaufa-
nych dostawcow. Klienci nabierajg zaufania do nas nie tylko poprzez ocene katalogu, produktéw, serwisu
i dziatart promocyjnych, ktére wspieraja ich dziatania u klientéw finalnych, ale gtéwnie poprzez codzienne
kontakty naszych przedstawicieli na rynku. Indywidualny kontakt jest caty czas najwazniejszy w sprzedazy
B2B. Po wielu latach zadawalismy sobie pytanie:,Co jest dla nas najwazniejsze ilos¢ czy jako$¢?". A tak-

ze, w jaki sposéb doceniac najbardziej zaufanych klientéw, ktorzy poswiecili nam czas i energie. Prostej
odpowiedzi nie ma, ale jedno jest pewne - musimy robic¢ wszystko dla klientéw, ktérzy sa z nami przez lata
i razem z nami pomagaja w sprzedazy naszych marek. Na rynku B2B mamy kilka imprez w roku, na kté-
rych warto by¢. Pytanie czy na etapie, na ktérym jestesmy dzisiaj nie warto skierowac swojej energii tam
gdzie bedziemy w stanie dac klientom zupetnie inny poziom spedzenia czasu z dostawcami, prezentacji
produktow w gronie profesjonalistow w mitym, kameralnym otoczeniu. Nowa formuta otwarcia sezonu
wilasnie powstaje i wierze, ze bedzie to nowa jako$¢ na rynku B2B. PSP 2018 do zobaczenial!

Iwona Pycyk, Marketing Manager, Macma Polska

Zdecydowalismy sie na udziat w Promo Show Professional, poniewaz zainteresowata nas jego formuta,
skupiajaca sie tylko na specjalistach z branzy reklamowej. Mamy nadzieje, ze elitarny charakter eventu
pozwoli na kameralne spotkania z kluczowymi klientami w komfortowych warunkach. Oprécz tego
niewatpliwym atutem imprezy, ktéry przekonat nas do udziatu w niej, jest zgromadzenie w jednym
miejscu wszystkich najwiekszych dostawcéw gadzetéw reklamowych w kraju. Liczymy na owocne
spotkania, ktére bedg satysfakcjonujace dla wszystkich uczestnikéw wydarzenia.



. . Beata Jankowska

Jak cos jest do
wszystKiego, to jest
do niczego

Od lat powstaja tematyczne magazyny, telewizje,
eventy czy targi. Dazymy do specjalizacji. Wszyst-
ko w celu dotarcia z odpowiednim komunikatem
do odpowiedniej grupy docelowej. Dlatego mamy
dwa tytuty OOH magazine i dwa Festiwale. Spo-
kojnie. Nie bedzie tylko o tym co my robimy.

Marketing vs. dostawcy maszyn
Dlaczego oddzielilismy druk od marke-
tingu? Prosta przyczyna: Pania z dziatu
marketingu firmy kosmetycznej nie
interesuja maszyny do druku na teksty-
liach i odwrotnie: drukarza nie interesuja
kampanie firm kosmetycznych.

Tworzenie nawet katalogu targowego

z mixem dostawcow mediow i maszyn,
producentow reklam i gadzetow reklamo-
wych jest bezsensowne. Mydto i powidto.
Dla wszystkich i dla nikogo. Dlatego
mamy dwa oddzielne wydawnictwa w OOH magazine. Nie prze-
razamy osob w dziatach marketingu setkami tabelek z maszynami

i mediami do druku. Kiedys nazwalismy to PERFECT TARGETING.
Nic dodac. Nic ujac.

Beata Jankowska
Prezes OOH magazine

Podobnie z targami. Na hali gdzie odbywa sie FestiwalMarketingu.pl
skupilismy sie na kompleksowej ofercie dla agencji i klientow kon-
cowych: od gadzetow reklamowych, wydrukow, po materiaty POS,
reklamy wielkoformatowe, na eventach konczac. FestiwalDruku.pl
to przede wszystkim dostawcy mediow i maszyn kierujacy swoja
oferte do producentow reklam. Dwie odmienne grupy docelowe.
Ograniczajac ruch na halach poprzez skierowanie zainteresowanych
konkretna oferta osob do odpowiednich stoisk, daje komfort w sa-
mym zwiedzaniu targow. Przede wszystkim jednak dalismy mozli-
wosc¢ komfortowego odbywania spotkan podczas, ktorych mozna
skupic sie na rozmowie o ofercie czy/i budowaniu relagji, a nie tylko
rozdawaniu katalogow. Nie chodzi przeciez o ilos¢ odwiedzajacych

i ztudna iluzje dzikich ttumow, a o ich jakosc i nawigzanie konkret-
nych kontaktow handlowych.

Event gadzetem stoi!

Nie robimy eventow i gadzetow dla wszystkich. Robimy je dla kon-
kretnych klientow lub swoich pracownikéw. Przygotowujac sie do
wydarzenia musimy w wiekszosci przypadkow pamietac o efekcie
,WOW" i starej zasadzie: wyroznij sie albo zgin!

Piszemy o tym w tym wydaniu magazynu. Poza gos¢mi i dostarcze-
niem im rozrywki na poziomie odpowiednim do rangi i charakteru
wydarzenia, musimy ich przeciez zaprosi¢ (zaproszenia), oznaczyc
(identyfikatory, smycze, opaski), czasami ubrac (odziez promocyjna,

vl OOH magazine

koszulki, polary czy nawet czapki z rekawiczkami na zimowy
kulig w gorach), dac materiaty szkoleniowe (dtugopisy, notesy,
pen-drive'y), a ha koncu nalezy ich czyms ciekawym obdarowac
(wachlarz jest olbrzymi i niezwykle kreatywny). Warto podkreslic,
ze w komunikacji na linii producent - zamawiajacy, klient - ustu-
godawca, powinien pojawic sie dobry brief okreslajacy potrzeby
i oczekiwania. Czasami zwykte pytanie: komu bedziecie rozda-
wac kalendarze - top klientom czy np. wszystkim odwiedzajg-
cym stoisko, potrafi nas uchronic¢ od wpadki rozdania sredniej
Jjakosci produktu tym pierwszym. Czyli znowu: cos dla wszystkich
moze okazac sie dla nikogo!

Event gadzetem takze stoi, dlatego wtasnie FestiwalMarktingu.pl
to takze strefa EVENT MIX, a magazyny OOH magazine i katalog
OOH event! sie niejako przenikaja.

Personalizu;j!

Dzis kazdy klient chce byc potraktowany wyjatkowo.
Personalizacja jest hitem numer 1. Niezmiennie promujemy ja
od lat. W przypadku tradycyjnych materiatow reklamowych

i wtasnie eventéw potrafi skutecznie budowac relacje z naszymi
klientami na lata. W czasach kiedy koszty personalizacji
znacznie spadty staje sie ciekawym narzedziem w komunikacji
marketingowej. My personalizujemy nasze komunikaty

i materiaty reklamowe. Inne trafiajg do odbiorcow
FestiwalDruku.pl, inne do FestiwalMarketingu.pl. Tworzenie
kilku odrebnych newsletterow jest ucigzliwe, ale.. wrzucanie
wszystkich do jednego worka jest niestety nieefektywne.

Personalizujemy nasze komunikaty i mate-
riaty reklamowe. Wrzucanie wszystkich do
jednego worka jest niestety nieefektywne.

Print and win!

Idac tym tropem mozemy przyjrzec sie jeszcze rynkowi druku.
Czy mozna byc¢ drukarnia wyspecjalizowang we wszystkich
drukach: od ulotek, notesow, katalogow po wydruki wielkoforma-
towe? Na palcach jednej reki mozna wymienic¢ takie kombinaty
poligraficzne. One jednak skupione sa raczej na podstawowych
produktach. Bez uszlachetnien, niestandardowych rozwiazan

i skomplikowanej konfekgcji.

W pozostatych przypadkach to wtasnie specjalizacja w okre-
slonej dziedzinie daje nam przewage nad konkurencja. Albo sie
produkuje POS i ma doswiadczenie w ich wysytce (to naprawde
ciezka robota wymagajaca wieloletniego doswiadczenia) albo
zajmuje wspomnianymi notesami w kilkudziesieciu wariantach

z kreatywnymi rozwigzaniami (format, uszlachetnienie, pen-drive
itp.). Wiele firm, ktore oferowaty peten wachlarz wydrukow juz
niestety nie istnigje. Powod ten sam. Nie mozna byc¢ specjalista
we wszystkim. Koniec kropka.

W temacie precyzyjnego targetowania produktow czy tez ustug
mogtabym pisac¢ duzo wiecej. Dzi$, kiedy walczymy przy tym
catym otaczajacym nas $mietniku komunikacyjnym i okropnych
fake newsach, o uwage naszego obecnego lub potencjalnego
klienta powinnismy sie skupi¢ na mediach i wydarzeniach, w kto-
rych nie znikniemy w miksie z catym rynkiem reklamy i produkcji
reklamowej. Tak jak pisatam. Wyroznij sie albo zgin!

Beata Jankowska
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Caly czas sie
rozwijamy!

O potencjale imprez targowych w Polsce

i na swiecie, inwestycjach w park maszynowy
oraz pomystach na ekspansje na rynkach
zagranicznych moéwi Artur Owczarski, zatozyciel
i prezes CITRON GROUP.

Za nami wrzesniowe targi reklamy FestiwalMarke-
tingu.pl, najwazniejsze wydarzenie branzowe w dru-
giej potowie roku. Jak Panstwo oceniajg 9. edycje
imprezy z perspektywy wystawcy?

Festiwal traktujemy jako istotny element dziatan marketingowych.
W potaczeniu z road-show w Katowicach i Gdansku stanowi niejako
rozpoczecie jesiennego sezonu. Spotkania ze statymi klientami i na-
wigzywanie nowych relacji biznesowych sg dla nas zawsze wazne.
Co do zmian, to chetnie widziatbym ograniczenie dostepu klientow
koncowych, do takich firm jak nasza. Ich obecnosc¢ na targach to
pozytywne zjawisko poniewaz dzieki temu, mamy jako branza
szanse edukowania w zakresie nowosci i mozliwosci produkcyj-
nych. Niemniej, wystarczytyby mate standy do ogolnej prezentaciji
produktow podczas, gdy w specjalnie wydzielonej strefie wytacznie
dla agencji reklamowych mielibysmy mozliwosc w petni skupic sie
na rozmowach z przedstawicielami agencji. Dotyczy to nie tylko
Festiwalu, ale rowniez pozostatych imprez targowych.

E OOH magazine

CiTRON Group specjalizuje sie w produkcji
pamieci USB z logo, w tym jako jedyni pendri-
ve'ow z PVC. Czy posiadany park maszynowy
pozwala na dalszy rozwoj?

Produkcje pendrive'ow z PVC rozpoczelismy w drugiej poto-
wie 2016 roku. Przez poprzednie dziesiec lat, tak jak pozosta-
li dostawcy USB, zamawialismy je na Dalekim Wschodzie.
Od roku, nieustannie inwestujemy w urzadzenia.

Nasz ostatni nabytek to nowe centrum CNC, ktore wykorzy-
stujemy do produkcji form. Produkcja czesto ,zabawnych”
upominkow reklamowych z PVC to bardzo skomplikowany
proces, w szczegolnosci pendrive'ow, ktore sktadajg sie z kil-
ku elementow. Proces jest czasochtonny i wymaga sporych
umiejetnosci. Z racji pionierskich dziatan musimy dochodzi¢
do wielu rozwigzan sami. Inwestycje w sprzet i wykwalifi-
kowany zespot to nasz priorytet, ktorego efekty juz widac.
Mamy za soba realizacje o takim poziomie trudnosci, ktory
rok temu byt nieosiagalny. Mam na mysli obte ksztatty 3D lub
bardzo szczegodtowe produkty wykonane nawet z dziesie-
ciu koloréw PVC. Realizujemy takze sporo zamowien na
upominki z PVC, ktérych nie bralismy wczesniej pod uwage.
Maty kuchenne, podktadki pod kubki, breloki, magnesy,
smycze ,zipper" z zawieszkami z PVC, itp. itd. Caty czas sie
rozwijamy!

Ostatnio sporo sie u Was dzieje — zmiany
wtasnosciowe, przeprowadzka... W jaki sposob
wptyneto to na sposob dziatalnosci CiTRON
Group?

Wtasciciele sie nie zmienili. Od powstania w 2004 roku
firma pozostaje przedsiewzieciem rodzinnym. Zmianie
ulegta jedynie forma prawna. Skala biznesu zmusita nas

do przeksztatcenia dziatalnosci gospodarczej w spotke. To
ma zdecydowane zalety przy planach rozwoju, ktére sobie
wyznaczylismy. Mam gtownie na mysli plany ekspansji
zagranicznej. Co do zesztorocznej przeprowadzki, to bardzo
zwiekszyta nasze mozliwosci magazynowo-produkcyjne.
Oprocz tradycyjnego biura mamy na produkgji dziaty zdo-
bien, produkcji PVC, montazu, logistyki i magazyn. CiTRON
Group to dzisiaj ponad 40 0sob, a tendencja ma charakter
rosnacy. Latwo jest mi sobie wyobrazic, ze niedtugo bedzie-
my musieli powiekszac powierzchnie.

Swoje artykuty promocyjne dystrybuujecie

w ponad 20 krajach. W tym roku otworzyliscie
tez pierwszy zagraniczny oddziat w Butga-

rii, a takze docelowo w Hiszpanii. Jaki macie
pomyst na ekspansje na trudnym, europejskim
rynku, gdzie operuje wielu dostawcow gadze-
tow?

Nie powiem niczego odkrywczego jesli oswiadcze, ze naj-
wazniejsza jest cena, jakosc, dostepnosc i czas realizacji. Od
wielu lat rozwijam firme kierujac sie tymi aspektami. Ostat-
nio, coraz bardziej stawiamy na personalizacje i wyjatkowosc
szytej na miare oferty, szczegolnie w zakresie produkgcji PVC.
Polska to duzy i dobrze rozwijajacy sie kraj, w naturalny
sposob bedacy centrum regionu. Bardzo wielu polskich pro-
ducentow i importerow sprzedaje z powodzeniem towary nie
tylko w Europie Zachodniej, ale takze w Europie Srodkowe;

i Wschodniej. Nie jestesmy wyjatkiem. Eksport z Polski ma
jednak mase ograniczen. Dystans, a co za tym idzie czas

realizacji, drobne roznice kulturowe, ktore trudno przesko-
czyc¢ pracujac ,po polsku” i moéwigc po angielsku. Otwarcie
oddziatu w Butgarii z butgarskim dziatem handlowym,
niezaleznym magazynem i linia montazowa eliminuje te
problemy. Osobiscie bardzo wierze w rynki krajow ,nowej"
Unii Europejskiej. Sg bardzo atrakcyjne dla polskich
przedsiebiorcow. Wielokrotnie spotkatem sie z okresle-
niem z ust obcokrajowcow, ze Polska to Chiny Europy. Cos
w tym jest, biorgc pod uwage jak silng reprezentacje maja
nasi przedsiebiorcy na wielu imprezach targowych w Euro-
pie. W Hiszpanii CiTRON GROUP to poki co dziat handlowy
wspierany z Warszawy, Sofii i Shenzhen.

Jak waznym elementem w dziataniach
promocyjnych zagranica jest obecnos¢ na
najwazniejszych europejskich imprezach
targowych? Wystawiacie sie nie tylko w Pol-
sce, ale i we Wtoszech, Rumunii, jezdzicie na
targi typu road-show w sumie do kilkunastu
krajow...

Bezposrednie spotkania z klientami i robienie biznesu

w tradycyjny sposob to podstawa. W dzisiejszych czasach
wiele branz przeniosto sie do Internetu. Niektore dziaty
gospodarki funkcjonuja tylko w nim. W branzy upominkow
reklamowych liczy sie jednak realny kontakt. Czes¢ dorad-
cza, edukacyjna, mozliwos¢ osobistej oceny produktow
czy pozyskania wzordw - jest nie do zastapienia. Od lat
prezentujemy CiTRON GROUP na wielu targach zagranica.
Tylko w tym roku po raz pierwszy pojawimy sie na dwoch
nowych dla nas, miedzynarodowych imprezach targo-
wych.

W jakim kierunku rynek upominkéw powi-
nien sie rozwija¢ Pana zdaniem?

Szczerze mowiac, na sledzenie rynku nie poswiecam
duzo czasu. W petni pochtania mnie rozwoj firmy. Uwazam
Jjednak, ze budowanie srodowiska branzowego, wspolne-
go gtosu dziatajacych na naszym rynku firm jest konieczne
dla rozwoju nas wszystkich. Jesli popatrzy sie na rozwi-
niete rynki w Niemczech czy w USA - to w Polsce mamy
jeszcze do ugryzienia olbrzymi kawatek tortu z ogolnie
rozumianego budzetu, jaki firmy przeznaczajg na marke-
ting. Do tego potrzebna jest edukacja, organizacje takie
Jjak PIAP (Polska Izba Artykutow Promocyjnych), imprezy
targowe, road-show, profesjonalizacja rynku z wyraznym
podziatem zadan dla jego uczestnikow, badania rynku itp.
itd. To sie jeszcze rodzi, ale uwazam, ze jestesSmy na dobrej
drodze.

Rozmawiata Jaga Kolawa

Artur Owczarski
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opakowania

Tajniki budowania
marek premium.
Co mowi Twoje
opakowanie?

Zgodnie z raportem KPMG - liczba zamoznych
Polakow wzrasta sredniorocznie o okoto 12-
15% i W 2017 roku przekroczy 850 tys. 0sob,
ktore zarobig ponad 200 mld zt oraz wydadza
na dobra premium i luksusowe ponad 15 mld
zt. Na taka wartosc¢ szacowany jest rynek doébr
luksusowych w Polsce.

¢ FestiwalMarketingu.pl

produkt premium, poniewaz w Swiecie wielosci i roznorodnosci
potrzeb - premium oznacza cos zupetnie innego dla kazdego z nas.
Upraszczajac mozna by sie wrecz pokusic o definicje, ze produktem
premium jest taki produkt, ktory zaspakaja potrzeby konsumenta

W najbardziej deficytowych dla niego obszarach, sprawiajac ze
klient gotow jest zaptacic za niego kazda cene. Produkt premium to
obietnica wyjatkowosci.

METSA BOARD
ZASPOKOIWSZYSTKIE
POTRZEBY W
ZAKRESIE
MARKOWYCH
DPAKOWAN

Aby stworzyc taki produkt, nalezy zacza¢ od poczatku: obrac stra-
tegie zaktadajaca, ze produkt bedzie wtasnie premium w swojej ka-
tegorii oraz wzig¢ pod uwage szereg obszarow: design, wykonanie,
jakos¢, nadzwyczajne walory produktu, innowacyjnosc, rodowod,
ograniczony dostep i cene. Obszary te nawzajem sie zazebiaja.
Uchybienia na jednym z nich, natychmiast zdeprecjonuja produkt
na tle konkurencji. Konferencja byta miejscem inspiracji dla wielu
producentow, ktorzy wsrod oferowanych przez naszych ekspertow
mozliwosci, mieli szanse poszukac rozwiazania, ktore wyrozni ich
Produkty lub ustugi premium dla wielu producentow oznaczaja marke.

Wwyzsza marze, wiec stanowig oczywisty element oferty. Jednak-
ze, czy kazdy produkt, ktory nosi na opakowaniu lub etykiecie
komunikat ,premium” mozna uznac za taki produkt? Jak zdefi-
niowac ,premium” i co decyduje o tym, ze konsument zaczyna
postrzegac produkt w ten sposob?

Konferencja Label Innovations jest rowniez miejscem, gdzie nie
tylko porusza sie wazne problemy, dotyczace pakowania i promo-
¢ji produktow oraz budowania marek, ale rowniez stuzy wymianie
kontaktow oraz rozwigzywania prawdziwych problemow.

Na te pytania, wraz z ekspertami, poszukiwalismy odpowiedzi
podczas drugiej edycji konferencji ,Co mowi Twoje opakowa-
nie? Tajniki budowania marki premium’, ktora odbyta sie

Podczas konferencji wystartowata pilotazowa edycja programu
Brand Clinic, do ktérej mozna zgtaszac¢ marki oraz linie produktowe,
ktore potrzebuja rozwinac skrzydta. Jesli masz wrazenie, ze tkwisz
14 wrzesnia 2017 r. podczas drugiego dnia targow w zakletym kregu i nie masz pomystu na rozwoj - to jest najlepszy
FestiwalMarketingu.pl w Warszawie. Organizatorem konferencji moment, aby pozwolic ekspertom przyjrzec sie Twojej marce i za-
byta drukarnia Etykiety.pl Etigraf wraz z API Folie. Tematyka kon- proponowac mozliwe dziatania naprawcze oraz aktywizujgce marke.
ferencji byta nieprzypadkowa. Koniecznos¢ budowania marek
premium dotyczy wielu polskich producentéw i czesto jest
dla nich wyzwaniem. Trendy, wzrost zamoznosci konsumen-
tow wrecz napedzaja popyt na tego rodzaju produkty. Celem
konferencji byto przyblizenie zagadnien zwigzanych z konstruk- WSszystkich zainteresowanych tematyka budowania marek premium
cja marki premium oraz sposobow uszlachetnien opakowan oraz metod uszlachetniania etykiet oraz opakowan - zapraszamy na
i etykiet farbami, lakierami i foliami metalizowanymi. prelekcje podczas targow ExpoOpakowania 2017, ktora odbedzie
sie w dniu 21 listopada 2017 w EXPO Silesia w Sosnowcu.

Wiecej o programie na stronie: www.labelinnovations.pl
Rejestracja do programu trwa do 31.12.2017 r.

Uczestnicy konferencji dowiedzieli sie, ze premium postrze-
gane jest roznie, w zaleznosci od kategorii produktu i potrzeb
konsumenta. Nie ma jednego, uniwersalnego przepisu na

Etykiety.pl Etigraf
Patronem medialnym wydarzenia byt OOH magazine.

Rilaeal

T

Seria produktéw firmy Metsa Board jest
kwintesencja innowacyjnych rozwigzan dla
opakowan tekturowych, ktére wyrézniaja
marke w odbiorze konsumentéw. Dotyczy
to zarébwno samych opakowan jak i innych

zastosowan w sprzedazy detalicznej: In pack,

On shelf, On display, On the go, In graphics.

Wspdlnie z naszymi klientami chcemy
tworzy¢ lepsze, bezpieczniejsze i bardziej
zrownowazone opakowania, zharmonizowane
z markami i odpowiadajgce przysztym
potrzebom konsumentéw. Better with Less.

Dowiedz sie wigcej:
www.metsaboard.com

(v XinJ:- X ©)

MetsaBoard



Papier jest znow
skutecznym narzedziem
komunikacji

Gdyby przed meczem reprezentacji Polski w pitce
noznej, jeszcze w trakcie wchodzenia kibicow na
Stadion Narodowy, kazdemu z nich zrobi¢ zdjecie, to
do 25-tej minuty moglibysmy rozdac¢ kazdemu z 60
tysiecy widzow ulotke z jego zdjeciem. Robi wraze-
nie? Takie sa dzi$ mozliwosci komunikacji z danymi na
papierze. Bartosz Mateja, prezes Prografix ttumaczy,
dlaczego direct mail wraca obecnie do task.

Papier jest efektywnym narzedziem komunikac;ji?

Bartosz Mateja: Tradycyjny druk offsetowy taki jak ulotki, gazetki rekla-
mowe itp. skutecznos¢ ma dosc przecietna. Petnokolorowy druk cyfrowy

z dynamiczna trescia, jak najbardziej tak. Pokazuja to wyniki skutecznosci
kampanii zrealizowanych kanatem direct mail. Gteboko spersonalizowane
medium papierowe pozwala na stworzenie catkowicie spersonalizowanej
tresci/oferty indywidualnie do kazdego konsumenta. Prosze sobie wyobra-
zi¢, ze w tego typu rozwiazaniach przoduje kojarzona z nowymi technolo-
giami Japonia. Tam rocznie na gtowe przypada blisko 400 spersonalizowa-
nych przesytek. W Niemczech jest ich blisko 150. W Polsce tylko 18. Trendy
rozwoju kanatu DM pokazuja, ze w Europie, a szczegolnie w CEE wolumeny
DM odnotowuja wzrosty, nie spadki - tak wiec Direct Mail nie umiera.

Jakie sa mozliwosci kolorowego druku cyfrowego?
Najnowsze rozwiazania technologiczne pozwalaja produkowac np. per-
sonalizowane kupony, katalogi w programach lojalnosciowych. Przygoto-

E OOH magazine

wanie i druk w masowych naktadach trwa najczesciej nie
wiecej niz dzien do kilku dni. Prografix obstuguje platforme
Envelo Poczty Polskiej z ustuga e-fakturai e-Kartka. Klient
moze dzis zrobic¢ sobie selfie, przestac na te platforme

i jutro rano pocztowka z tym zdjeciem zostanie wystana

na wskazany adres. To pokazuje, jak daleko rozwineta sie
technologia druku danych zmiennych gteboko spersonali-
zowanych w petnym kolorze w jakosci druku offsetowego
w masowych naktadach i krotkim czasie realizagji.

To musi by¢ dos¢ skomplikowane w przygoto-
waniu?

Owszem. Realizacja kampanii DM wigze sie z przygotowa-
niem wielu sktadowych: umoéw z dystrybutorem poczto-
wym, projektem layout-u. Koordynacja kilku procesow jest
dosc¢ skomplikowana i trwa dtuzej, jesli jest realizowana
przez kilku wykonawcow. Rodzi tez ryzyko btedow popet-
nianych na styku pomiedzy wykonawcami. Sa jednak takie
firmy jak Prografix, ktore realizujg ten proces kompleksowo
- od kreacji czy adaptagji key visuala, przez przygotowanie
baz danych, produkcje, dystrybucje i obstuge zwrotow. Tak
wiec marketerzy nie musza traci¢ czasu na koordynacje
wszystkich procesow, maja jednego wykonawce, ktory
bierze petna odpowiedzialnosc za poprawnosc¢ realizacji.
Moga wiec szybko zrealizowac kampanie multikanatowo
zaréwno w kanale online jak i offline. Wskazniki skutecz-
nos¢ w dobrze zaprojektowanej kampanii mutikanatowej
osiggaja dwucyfrowe wartosci procentowe skutecznej
odpowiedzi, ktora najczesciej jest konwersjg 1.! na sprzedaz.

Dlaczego zatem polscy marketingowcy tak
niechetnie korzystaja z papieru jako nosnika
informacji reklamowej?

Mocny wciaz jest stereotyp myslenia, ze to najdrozszy
kanat komunikacji ze wzgledu na wysoki koszt dystrybuciji.

artykut promocyjny

POROWNANIE SKUTECZNOSCI

ROZNYCH TYPOW KAMPANII MARKETINGOWYCH

Dane zostaty opracowane na podstawie projektow realizowanych przez Prografix.

95 342000 3800 S5 19 36000
75 267750 2975 12,0 35 35700
2,25 16200 180 400 015 7200
0,27 3240 36 3333 0,012 12000

Trudno sie z tym nie zgodzic jesli bedziemy porownywac jedynie koszt wysytki e-maila
do optaty za znaczek pocztowy. To co interesuje marketera to koszt za odpowiedz. | tutaj
to poroéwnanie wypada juz zupetnie inaczej - w kilku branzach korzystniej w kanale DM
niz w e-mailu, ktory to kanat odnotowuje state spadki wskaznikow skutecznosci.

Czy zatem jest to brak swiadomosci i wiedzy jak taka kampanie przy-
gotowac?

By¢ moze. Ale wtasnie po to s3 firmy, ktore sie specjalizujg w direct mailu, aby wyreczac
marketingowcow w kwestiach operacyjno-wykonawczych. Na tym marketer nie musi sie
znac. Wazne, zeby ktos zrobit to kompleksowo. Dzis praktyka wyglada tak, ze do naszej
firmy trafia plik z projektem i klienta nic wiecej juz nie interesuje. Na koniec dostaje raport
i fakture. Realizacja projektu jest po catkowicie naszej stronie. By¢ moze warto zaczac

od tego, zeby zdefiniowac sobie co to jest druk cyfrowy, spersonalizowany, druk danych

Idea personalizacji oferty sklepu sportowego w druku
I zd;c:wc III zdjecie
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= - = Kazdy z elementow kreagji jest '
spersonalizowany. Kazdy klient to
zbioér roznych, niepowtarzalnych i
kombinacji prezentacji oferty '
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zmiennych. Te pojecia czesto sg btednie
interpretowane i ograniczaja zrozumienie
mozliwosci personalizowanego narzedzia
komunikacji bezposredniej w papiero-
wym medium.

Zatoézmy, ze odrobilismy juz to
zadanie domowe. Jakie branze
najchetniej korzystajg z kanatu
direct mail?

To szerokie spektrum branz. W Europie
szczegolnie w Niemczech i krajach skan-
dynawskich intensywnie korzysta z tego
retail, branza turystyczna, motoryzacyjna,
health&beauty, fashion, charity, a przede
wszystkim mail order, wydawnictwa wra-
caja do DM. Coraz czesciej regularng ko-
munikacja z klientem na papierze wspiera
sie takze.. korzystajgc z e-commerce.

A co z mierzalnosciq takich
kampanii?

Mierzalnosc skutecznosci paradoksalnie
nie stuzy rozwojowi DM. Btedy popetnio-
ne na etapie projektowania kampanii po-
kazuja sie na wskaznikach skutecznosci
zaraz po jej zakonczeniu. Mierzalnos¢ ma
jednak te zalete, ze mozna przeprowa-
dzac testy na matym wycinku bazy. Daje
to mozliwosc testowania kreacji, tresci
przekazu itd. - podobnie jak w kanale
online. Bez koniecznosci ponoszenia
wysokich kosztow dystrybugji. Warto
probowac - to naprawde dziata.

Rozmawiata Beata Jankowska
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Power(full) Brand

Firma Blue Business Media juz po raz drugi zorganizuje
Forum Power(full) Brand, jedyne w Polsce forum w catosci

dedykowane praktykom skupionym na rozwoju i sile mar-
ki - ze szczegolnym naciskiem na digital.

Dwudniowe spotkanie gromadzi Dyrektorow Marketingu i Brand Mana-
gerow odpowiedzialnych za zarzadzanie wiodacymi markami i ich sku-
teczna, nowoczesna komunikacja. Swoimi doswiadczeniami w tym roku
podziela sie przedstawiciele m.in.. New Balance, Chicco, Marwit, COTY,
Green Caffé Nero, Kompanii Piwowarskiej, Sanofi, UPC Polska, Goodyear
Tire and Rubber Company, Starcom, Polsat Media, Facebook, Google,
Fundacji Banku Zachodniego WBK, Mullen Lowe Mediahub, Publicis
Groupe czy Grupy Adamed i LifeTube.

W dniu poprzedzajacym Forum odbeda sie rowniez catodniowe warszta-
ty Influencer Marketing z goscinnym udziatem Influencerow. O modelach
wspotpracy, efektywnosci i pomiarze kampanii oraz o tym jak budowac
wizerunek marki i jej komunikacje dzieki influencerom opowiedzg sami
Influencerzy: Paulina Mikuta, Karol Paciorek, Zuzanna Matejkowska, Piotr
Ziemniak Latata, Barttomigj Tivolt Raton. Poprzednia edycja Forum zgro-
madzita ponad 20 prelegentéw i 120 uczestnikow, ktorzy podczas dwoch
dni dzielili sie nie tylko swoimi strategiami rozwoju marek, ale rowniez
btedami, ktore popetnili i wnioskami jakie wyciaggneli na ich podstawie.

Forum odbedzie sie w dniach 22-24 listopada 2017, w EXPO XX| Warsza-

wa, ul. Pradzynskiego 12/14.
www.brand-power.pl

I Ogolnopolska Konferencja
Nowoczesnego PR-u i Komunikacji

Konferencja w catosci poswiecona najlepszym i spraw-
dzonym sposobom prowadzenia kampanii PR, budo-

waniu marki, sponsoringu, public relations w social
media oraz komunikacji wewnetrznej juz 29 listopada
w Warszawie, Multikino, Ztote Tarasy.

Podczas konferencji wystapia eksperci z branzy PR:

Beata Tadla / Lukasz Majewski / Monika Czaplicka / Kamila Biedrzycka
Osica / Artur Jabtonski / Justyna Bakalarska / Kamil Bolek / Andrzej
Gruszka / Magdalena Urbaniak.

Co mozna zyskac dzieki udziatowi w konferenc;ji?

Stworzysz silna i rozpoznawalna marke w mediach / przyciagniesz
nowych klientow / wyroznisz sie na tle konferencji / unikniesz kryzysow
/ zbudujesz ,pozytywny klimat" wokot swoich produktow / ustug /
poprawisz komunikacje marketingowa / wdrozysz nowe standardy
komunikacji wewnatrz.

Dla kogo przeznaczona jest konferencja?

Dla kazdego, kto chce rozwinac swoja wiedze z zakresu public relations
i komunikacji, w szczegolnosci jednak beda one przydatne w zyciu
zawodowym takich osob, jak: managerowie public relations / pracowni-
cy agengji PR-owych /szefowie firm i instytucji / osoby odpowiedzialne
za prowadzenie kanatow social media / wtasciciele prowadzacy wtasng
dziatalnosc¢ / managerowie odpowiedzialni za ksztattowanie wizerunku
/ osoby planujace rozwoj wiasnej kariery pod katem PR.
Www.nowoczesny-pr.pl

ExpoOPAKOWANIA - sukces na wynos!

Pienwsza edycja Targow Opakowan ExpoOPAKOWANIA

odbedzie sie 21-22 listopada br. w sosnowieckim Cen-
trum Targowo-Konferencyjnym Expo Silesia.

Targi ExpoOPAKOWANIA to nowa formuta wydarzenia dedykowa-
nego kluczowym technologiom produkgji i pakowania. W jednym
miejscu bedzie mozna spotkac kadre zarzadzajaca firm zwigzanych
z produkcja, producentow kompleksowych rozwigzan pakujacych

i etykietujacych oraz inwestoréw i ustugodawcow.

ExpoOPAKOWANIA dajg mozliwosc prezentacji nie tylko tech-
nologii wytwarzania, pakowania, etykietowania, drukowania, ale
takze prezentacji innowacyjnych rozwigzan w branzy opakowan
oraz recyklingu. Wydarzenie utrzymane jest w konwencji B2B, co
pozwala na spotkania i wymiane pogladow pomiedzy wtascicielami
firm produkujacych opakowania, etykiety, drukarniami, a firmami
zajmujacymi sie logistyka opakowan. W ramach wydarzenia zosta-
nie zorganizowana specjalna Strefa Handlowa B2B, gdzie bedzie
mozliwosc spotkan i negocjacji biznesowych miedzy wystawcami,
a zwiedzajacymi oraz firmami zajmujacymi sie:

- produkcja opakowan

- surowcami do produkcji opakowan

- technologig ich wytwarzania

- zdobieniem

- etykietowaniem

- logistyka opakowan

- recyklingiem

oraz producentami artykutow i surowcow:

- zoologicznych

- chemicznych

- kosmetycznych

- farmaceutycznych

- spozywczych

- cukierniczych, ktorych interesuje atrakcyjna forma prezentagiji
swojego produktu i pozyskanie nowych kontaktow branzowych.

Organizatorzy zachecajg do zaprezentowania sie w dedykowanej
strefie:

- Strefa Produkcji

- Strefa Surowcow

- Strefa Przetworstwa Tworzyw

- Strefa Druku

- Strefa Eko Opakowan

- Strefa Etykietowania

- Strefa Recyklingu

- Strefa Logistyki

W programie rowniez wyjatkowe seminaria branzowe: ,Opakowania
W przemysle" (gdzie wystapig znakomite osobowosci, liderzy, spe-
cjalisci oraz ludzie sukcesu, ktorzy podziela sie swoim doswiadcze-
niem) i Wspotczesne opakowania - perspektywy rozwoju” (grono
wybitnych ekspertow i autorytetow z branzy i roznych dziedzin
nauki podzieli sie z swojg wiedza i pomystami. Organizator: Centrum
Materiatow Polimerowych i Weglowych Polskiej Akademii Nauk.)

Organizatorem wydarzenia jest Expo Silesia.
www.expoopakowania.pl
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lll edycja Konferencji

MARKETING MIX

14.09.2017 | EXPO XXI Warszawa

Tematem przewodnim tegoroaznej juz Ill edycji konferendji Marketing MIX byto budowanie RELACJI.

Kazdej firmie zalezy na pozyskaniu nowych klientow. Jednak w biznesie jest jeszcze jedna wazna rzecz —
pozyskaci zatrzymac. Wszyscy chcieliby pracowaéz klientem statym i lojalnym. Nie bedzie to jednak mozliwe bez
wytworzenia miedzy firma a klientem dtugotrwatej relagji, ktora bedzie oparta na wzajemnym zaufaniu.
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Komiwojazer, czyli wedrowny handlarz, sprzedawca - w okresie
miedzywojennym byta to catkiem intratna posada. Wymagata,
oczywiscie, spedzania mnostwa czasu w podrozy. Najbardziej
dtuzyty sie godziny spedzone w pociggu miedzy miastami.
Komiwojazerowie mieli state, regularne, trasy na ktorych spotykali
innych komiwojazerow. A zeby podrdz sie nie nudzita, zabijali czas
opowiadajac dowcipy. Wyobraz sobie cate przedziaty wypetnione
zasmiewajgcymi sie do rozpuku handlowcami. Im czesciej jednak
tymi pociagami jezdzili, tym czesciej dowcipy w przedziatach
zaczety sie powtarzac. Starzy wyjadacze doszli nawet do tego, ze
dla zaoszczedzenia czasu.. ponumerowali sobie te powtarzajace
sie dowcipy. | zamiast opowiadac catos¢ po prostu rzucali
,dwadziescia siedem!" i przedziat znowu zasmiewat sie do rozpuku.

Wyobraz sobie teraz mtodego komiwojazera, ktory staje

w drzwiach przedziatu, w ktorym siedza stare wygi i przekrzykuja
sie wzajemnie:

- Jedenascie! - salwa smiechu.

- Czterdziesci siedem! - wszyscy siedzacy niemal turlaja sie po
podtodze.

Mtody, niewiele myslac, chce sie wtopic w ttum, rzuca wiec:
,Dziewietnascie!" W przedziale nastaje grobowa cisza, nikt sie nie
Smigje.

- Dlaczego sie nie smigjecie? - pyta zottodziob. — Przeciez to dobry
dowcip.

- Tak, ale trzeba go umiec opowiedziec!

Kiedy wchodzisz na rynek z produktem lub ustuga moze Ci sie
wydawac, ze opowiesci o wysokiej jakosci” czy ,doskonatej
obstudze kazdego klienta" sa do siebie podobne. Dlaczego zatem
jedne wywotuja reakcje - klienci wala do firmy drzwiami i oknami,
a inne generuja jedynie obojetne wzruszenie ramion? Diabet - jak
W naszej opowiesci o komiwojazerze - tkwi w szczegotach.
Dobra opowiesc o produkcie lub ustudze musi by¢ przede
wszystkim zrozumiata dla odbiorcow. A przez ,zrozumiata” nie
chce powiedziec, ze konsument ma miec kompletna i doktadna
wiedze na temat tego, co sprzedajesz. Nie, on tej wiedzy nie chce
i czesto nie potrzebuje. Mato tego - przez Ciebie jako witasciciela
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Ten dowcip trzeba
umiec opowiedziec,
czyli o budowaniu
wartosci za pomoca
opowiesci

przemawia czesto ,klatwa wiedzy" - pomijasz kluczowe
informacje, bo ,sa oczywiste” lub ,wszyscy to wiedza" a skupiasz
sie na detalach, ktore niewiele zmieniaja.

Zrozumiata opowiesc¢ odpowiada na dwa pytania:

+ Kim musze by¢, zeby skorzystac z Twojej ustugi? Wolisz
szampon do wtosow suchych czy szampon do kazdych
wtosow? Wiekszosc z nas decyduje sie zaufac bardziej
produktom wyspecjalizowanym. A jednak kiedy przychodzi do
odpowiedzi na pytanie, dla kogo jest moja ustuga odpowiedz
brzmi.. dla kazdego. Nie tedy droga.

+ W czym - i jak - moge Ci pomoc? Tu znowu padamy ofiara
zbytniego uogolniania (pomoge Ci lepiej prowadzi¢ hotel),
tymczasem powinnismy sobie wyobrazi¢ konkretng sytuacje,
w ktorej pomozemy naszym klientom (masz produkt, idziesz na
spotkanie, ale potrzebujesz tadnie zaprojektowanej oferty).
Dobra opowies¢ powinna tez pokazywac wartosc. Ten element
rozwigzuje problem ,zbyt wysokiej ceny”. Pamietaj, ze cena
zawsze jest rownowaga dla postrzeganej wartosci. Jesli wiec
klient mowi Ci, ze cena jest dla niego za wysoka oznacza to,

ze nie widzi wartosci z drugiej strony rownania. Istnieje kilka
prostych trickdw, dzieki ktorym mozesz zmienic te sytuacje.

- Pokaz, jak produkt zostat stworzony. Klienci cenia rzeczy,
ktorych stworzenie wymagato sporo trudu.

+ Pokaz, jak produkt zostat wymyslony. Jedna z rzeczy, ktore
cenimy jest kreatywna energia’ - potrafisz udowodnic, ze Twoj
produkt jest wiele wart?

OOH magazine E
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Dobrze jest tez
czasem cos dac

Gadzet, upominek reklamowy czy po prostu gift? Czesto bagateli-
zowany, niedoceniany, a jednak wcigz masowo wykorzystywany we
wszelkiego rodzaju kampaniach reklamowych i zakrojonych na wiek-
sza lub mniejsza skale akcjach promocyjnych. Co wyroznia gadzet na

tle wysokobudzetowych kampanii, dlaczego wcigz jest tak skutecznym

narzedziem chetnie wykorzystywanym przez marketerow?

Na pierwszy rzut oka gadzet reklamowy wydaje sie by¢ wszechobec-
ny. Dostrzegamy go niemal wszedzie, majac z nim bezposredni lub
posredni kontakt. Czy jednak - tak jak wspomniatem we wstepie - jest
on az tak chetnie wykorzystywany przez marketerow? Blisko potowa

z nich deklaruje, ze korzysta w swoich dziataniach z tego rodzaju na-
rzedzia. Okazuje sie jednak, ze czesciej marketerzy siegaja na przyktad

do reklamy prasowej. Rzecz jasna, reklama telewizyjna, marzenie wielu

menedzerow marketingu, dostepna jest - gtownie z racji ceny - dla
nielicznych. Wiekszosc z tychze menedzerdw deklaruje, ze gdyby
dysponowali odpowiednim budzetem, z cata pewnoscig siegneliby po

tak potezne narzedzie jakim jest kampania telewizyjna. Czy jednak, aby

na pewno jest to najbardziej racjonalne podejscie? Czasami wydaje
sie, ze przedmiotowy gadzet stanowi jedynie narzedzie alternatywne.
Taki marketingowy bohater drugiego planu, planowany w budzetach
marketingowych od niechcenia, jako dodatek czy uzupetnienie wioda-
cych dziatan marketingowych. Niewielu dostrzega jego potezng moc.
Na czym ona zatem polega? Wtasciwie zaprojektowany gadzet potrafi
przede wszystkim wyzwoli¢ pozytywne emocje, rodzi pozytywne
skojarzenia i jest w stanie naprawde skutecznie budowac i podtrzy-
mywac fantastyczne relacje pomiedzy obdarowanym a produktem
lub ustuga, ktora reklamuje. Ale bardzo czesto ta relacja jest silniejsza
i trwalsza w stosunku do osoby lub firmy, ktora gadzet wrecza. Mozna
tutaj mowic o swego rodzaju wiezi marketingowej. Co wiecej, otrzy-
many upominek rodzi haturalna potrzebe odwzajemnienia. Dostajgc
cos fajnego w naturalny sposéb staramy sie zrewanzowac. Na czym

n OOH magazine
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taki rewanz w relacjach biznesowych moze polegac - nikomu
ttumaczy¢ nie trzeba. Teoria ta ma oczywiscie mocne podwaliny
naukowe. Jednym z jej autorow byt amerykanski naukowiec Akerlof,
ktory - co prawda w nieco innym ujeciu - udowadniat, ze obdaro-
wywanie prowadzi do silnego zobowigzania do odwzajemnienia. De
facto o tym samym mowi jedna ze stynnych regut Cialdiniego, tzw.
reguta wzajemnosci: ,Jezeli Ty zrobites dla mnie cos dobrego, to ja
zrobie cos dobrego dla Ciebie".

Czy otrzymanie fajnego gadzetu nie jest czyms fajnym, dobrym? No
oczywiscie, ze jest. | jeszcze troche badan. Wedtug PPAI otrzymuja-
cy upominek na gruncie relagji biznesowych dwa razy czesciej kon-
taktuje sie z firma, ktora go obdarowuje. Idziemy dalej. W odniesie-
niu do upominkow, nie wytaczajac tych biznesowych, zastosowanie
ma jeszcze jedna reguta Cialdiniego, tzw. reguta lubienia i sympatii.
W duzym skrocie: ,Jezeli Ciebie lubig, to chetniej spetnie Twoja
prosbe’. Czy lubimy osoby od ktorych dostajemy fajne rzeczy? Ja-
sne, ze tak, cho¢ znajda sie pewnie malkontenci, ktorzy beda mieli
odmienne zdanie. Dla takich osob, czy firm, ktore darzymy sympatia
jestesmy w stanie zrobi¢ cos wiecej, a przede wszystkim chetniej.
Dobrze zaprojektowany gadzet ma jeszcze jedna niewatpliwa
zalete stanowiaca jego przewage w stosunku do tak upragnionych
przez wielu marketerow wysokobudzetowych kampanii medial-
nych. Potrafi budowac relacje. Kiedy tak sie dzieje? O tym za chwile.
Czy reklama telewizyjna tego nie potrafi? Dobrze zaplanowana,
zrobiona z polotem i poczuciem humoru czy skutecznie odwotu-
Jjaca sie do naszych emogiji, w wielu przypadkach tak. W wigkszo-
sci — moim zdaniem - nie. Prosty przyktad. Ilu z nas zdarzyto sie
odchodzi¢ od telewizora w trakcie tzw. przerwy reklamowej? Ile
razy z ust wtasnych, lub bliskich nam osob padaty stowa ,0 Boze,
znowu te reklamy.."? A jakos nie styszymy ,0 Boze, znowu dostatem
upominek..". Jest réznica? Jest. Oczywiscie zwolennicy dziatan

ATL przytocza argumenty oddziatywania podprogowego reklamy,
szybkosci dotarcia do potencjalnej, gigantycznej liczby odbiorcow
itd. itp. | to wszystko prawda, ale ja bede bronit gadzetu. Tylko czy
on w ogole wymaga obrony?

Aby gadzet reklamowy dziatat w taki sposob jak wyzej opisatem,
niezbednym jest spetnienie kilku kryteriow. Jaki musi by¢ sam
gadzet? Kazdy pewnie odpowie: innowacyjny, ciekawy, inny od
wszystkich... No i zgoda, ale nie do konca. Ja dodatbym innowa-
cyjny i funkcjonalny jednoczesnie. Dlaczego funkcjonalny? Bo

taki upominek uzywamy czesciej, nasz kontakt z nim jest blizszy

i charakteryzuje sie wieksza czestotliwoscia. A z czym tworzy sie
wieksza wiez, z czyms z czym obcujemy na co dzien, czy od czasu
do czasu?

Starajmy sie, aby upominek niost ze soba bagaz emocjonalny.
Napakujmy go tymi emocjami tak bardzo jak sie da. Wowczas
stanie sie czyms wiecej niz wspomnianym we wstepie ,zwyktym”
gadzetem reklamowym.
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Relacje z klientem - jak je zbudowag,
utrzymac i wspolnie osiggnaé sukces,
a do tego jeszcze sie lubié?

Podczas konferencji MARKETING MIX Dorota Wellman moéwita o relacjach

z klientem. Wystgpienie zawierato uzyteczne wskazowki: jak je zbudowac,
utrzymac i wspolnie osiggnac sukces, a do tego jeszcze sie lubi¢. Wyktad do-
tyczyt takze sztuki znajdowania ,ztotego srodka’. Przejawia sie ona w roznych
aspektach. Po pierwsze, dobrze jest byc¢ kreatywnym, ale nie przesadzac

z oryginalnoscia. Liczy sie przede wszystkim skuteczna realizacja potrzeb

i celow. Najczesciej zbyt wyszukane metody okazuja sie zgubne dla tego co
najwazniejsze. Po drugie, nie zawsze nalezy hotdowac powiedzeniu ,klient
ma zawsze racje”. Warto za to poznac sie wzajemnie i ksztattowac dtugo-
trwate relacje, oparte na szacunku i zaufaniu, poniewaz dialog to podstawa
sukcesu. Dowiedzielismy sie rowniez, ze nalezy dbac o higiene relagji, czyli
otaczac sie wtasciwymi ludzmi. Czy przyjazn i biznes to dobre potaczenie?
Na to pytanie trudno udzieli¢ jednoznacznej odpowiedzi, mamy jednak na-
dzieje, ze spotkanie z Dorota Wellman zainspirowato do przemyslen.

GUAPA CLEAN UP

prezentuje zimowe akcesoria

Gabka samochodowa obszyta
mikrofibra do zaparowanych
szyb oraz do usuwania ciezszych
zabrudzen. Wyposazona

W atomizer oraz zbiorniczek
na ptyn usuwajacy szron
oraz pare z szyb i lusterek.

Gabka z gumowa sciagaczka
pary oraz lekkiego szronu

Gabka obszyta materiatem bawetnianym
zapobiegajacym parowaniu szyb i lusterek
- efekt utrzymuje sie do 24 godzin po przetarciu

Gabki moga byc obszyte dowolnymi materiatami wysokiej jakosci, dostepnymi w szerokiej gamie kolorow,
wedle zapotrzebowania klienta. Personalizacja: logo klienta w formie nadruku metoda sublimagji, sitodruku,
tampondruku czy tez dedykowanego opakowania albo wszywki.

office@guapa.pl / www.guapa.pl
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Najlepszedisplay’e

Podczas tegorocznych targéw FestiwalMarketingu.pl miata miejsce kolejna edycja konkursu na najlepsze
display’e reklamowe — POS STARS 2017. Jurorzy, ktorych prezentujemy na tej stronie juz po raz dziewiaty
wybrali najlepsze realizacje w 13 kategoriach. Zwiedzajacy takze mogli glosowac na najlepsze ich

zdaniem realizacje w kategorii NAGRODA PUBLICZNOSCI. =

Konkurs na najlepsze ekspozytory organizowany jest od 2009 roku przez OOH magazine. W tym roku juz g
po raz siédmy zostata takze przyznana nagroda Grand Prix, przypadfa ona w udziale firmie TFP GRAFIKA

za ,Wyspe Winiary na 75 lat". Na kolejnych stronach prezentujemy zwycieskie display’e w poszczegdlnych
kategoriach.

Joanna Kwiczor Agnieszka Petla Marcin Gieracz
Busines Development Manager, Account Manager, CEO & Strategy Director, Creative Director
SGK OMD OPTIMUM MEDIA Rubikom Strategy Consultants Peppermint

Marcin Powierza

Dr Marek Borowinski Karolina Karolczak
Shop Doctor Merchants Director,
Sodexo Benefits and Rewards
Services Polska

www.oohmagazine.pl/posstars/
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Aleksandra Marchocka

Mateusz Laskowski
Cztonek Zarzadu Forbis Group Cztonek Zarzadu Forbis Group

GRAND PRIX ORAZ ZYWNOSC

g ra flka www.tfpgrafika.com.pl

NAZWA DISPLAY’A: Wyspa Winiary na 75 lat
KLIENT: Nestlé Polska
WYMIARY DISPLAY'a: 1600 x 1200 x 2100 mm

MATERIAL WYKONANIA: Stelaz - konstrukcja drewniana, wykoriczenie - ptyta meblowa (wzér
drewna), sklejka/MDF lakierowany na kolor bialy, grafika - zadruk cyfrowy, opcjonalnie pods$wie-
tlenie LED.

FUNKCJONALNOSC: Sprzedaz towaru, podkreslenie wizerunku marki, przedstawienie 75 lat
tradycji w nowej odstonie - fragment bryly nowoczesnej kuchni.

CECHY SZCZEGOLNE: Nawigzanie do tradycji - nowoczesnie ale klasycznie, fragment scenki
sytuacyjnej, kuchnia czysta, zadbana ale petna chaosu kulinarnego, pétki i szuflady wypchane
po brzegi od przypraw i dodatkéw do potraw. Sosy, barszcze, jak za dawnych lat pouktadane

w kredensiku, skrzynki wypetnione przetworami jak w spizarni. Scianka zapisana i zaklejona
wspomnieniami kulinarnymi z przed parunastu lat (zdjecia potraw zwigzanych z tradycja domow-
nikéw). Zadruk graficzny na watku - ,0d 75 lat w waszych rekach”, watek tez trzymamy w rekach
i to od naszych emocji, uczué¢, dodatkéw i przypraw zaleze¢ bedzie smak potraw.

INFORMACJE NA TEMAT KAMPANII:
Call to action to: Od 75 lat w Waszych
rekach - dzigkujemy. “Home look and
feel”, szczescie od kuchni -"perfekcyjna
niedoskonato$¢”, czyli poczucie niewy-
muszonej autentycznosci w domowym
gotowaniu. Cel zabudowy; petne oddanie
charakteru marki, nietuzinkowos¢,
pokazanie wszystkich waloréw rodzin-
nos¢, ktdre sg wazne w celebrowaniu
positkéw. Nie ma tu miejsca na naczynia
prosto ze sklepowej pétki, nieskazitelne
produkty i dania jak z drogie] restauracji.
Naturalno$¢ i autentyczno$é kryja sie
bowiem w sprzetach, ktére majg swoja
historig, mace, ktéra spadta poza stolni-
ce i potrawach, ktére nie sg idealne, ale
na pewno zrobione w domowej kuchni.

ATSD|SpIay www.atsdisplay.com

NAZWA DISPLAY’A: Recipe & Mixing Stand
KLIENT: Coca - Cola HBC Polska Sp. z 0. o.

WYMIARY DISPLAY’a: 860 x 480 x 1470 mm

MATERIAL WYKONANIA: Konstrukcja stalowa, ptyta widrowa, sklejka, folie magnetyczne.

FUNKCJONALNOSC: Ekspozycja produktéw z kilku kategorii, miejsce na ulotki po bokach
standu, przepisy na drinki na foliach magnetycznych. Dodatkowo tablet wyswietlajacy dowolne
tresci reklamowe.

CECHY SZCZEGOLNE: Przejrzysta komunikacja marki, miejsce na ulotki, na ktérych znajduja sie
przepisy na drinki. Tablet wyswietlajacy komunikaty reklamowe. Design produktu dostosowany
do miejsca sprzedazy - sieci nowoczesnej.

INFORMACJE NA TEMAT KAMPANII: Celem kam-
panii byta ekspozycja w jednym miejscu napojow
Coca-Coli wraz z komplementarnymi produktami
takimi jak alkohol, limonka, sosy tabasco oraz
zachecenie do wykorzystania tych produktéw

do przygotowywania drinkéw. Przepisy na

drinki znajdujace sie na foliach magnetycznych

i ulotkach zachecajg do zakupu kazdego z ekspo-
nowanych produktow.

g ra I:Ika www.tfpgrafika.com.pl

NAZWA DISPLAY’A: Wyspa Absolut Limited Edition
KLIENT: Pernod Ricard
WYMIARY DISPLAY’a: 1200 x 800 x 2000 mm

MATERIAL WYKONANIA: Korpus - ptyta meblowa czarny potysk, stelaz - metal malowany,
proszkowo - czarny potysk, panele pod$wietlane - PMMA opal, druk UV backlit, PMMA
bezbarwne, lustro weneckie, grafiki - naklejki plotowane, druk UV, pod$wietlenie LED biate,
niebieskie, maty LED, waz LED, detale ze stali nierdzewnej.

FUNKCJONALNOSC: Funkcja sprzedazowa i wizerunkowa, prosta i silna forma komplementuje
produkt, impaktowy wyglad odznaczajacy sie w przestrzeni sklepowej, silny branding i promocja
limitowanej edycji produktu.

CECHY SZCZEGOLNE: Ogromne pod$wietlane panele z grafikg inspirowang Key Visualem Klienta
i przekazem marketingowym produktu, imitacja klubowego neonu - waz LED w charakterystycz-
nym ksztatcie butelki Absolut, kubik z lustrami weneckimi z efektem nieskoriczonego odbicia
podswietlenia LED.

INFORMACJE NA TEMAT KAMPANII:
Limitowana edycja butelki Absolut
inspirowana jest pryzmatami,
zatamaniem $wiatta, gra koloréw
jako symbolami niespodziewanych
aspektéw zycia nocnego - best
nights happen out of the blue. Wyspa
koresponduje z tym clue poprzez gre
$wiattem - neon i maty LED, lustra we-
neckie - oraz grafikg przedstawiajaca
rozproszone przez butelke $wiatto.

ALKOHOL & TYTON

JZI=IZIK ——

POSM SOLUTIONS

NAZWA DISPLAY’A: Zintegrowany pakiet POSM
KLIENT: Marie Brizard Wine & Spirits

WYMIARY DISPLAYa: 900 x 600x 900 mm

MATERIAL WYKONANIA: Technologia produkcji taczy rézne materiaty: stal, drewno, tworzywo
sztuczne, ptyte meblowa, pods$wietlenie LED.

FUNKCJONALNOSC: Pakiet sktada sie réznych elementéw do zastosowania w punkcie sprze-
dazy, w zaleznosci o potrzeb i mozliwosci. W jednym z elementdéw zastosowano zastrzezony
system automatycznie faceujacy produkty. Panel LED wy$wietla dowolny komunikat instalowany
z poziomu sklepu.

CECHY SZCZEGOLNE: Spéjna komunikacja marki na wszystkich elementach POSM poteguje
obecnos¢ produktu na potce i wyptywa na decyzje zakupowa.

OOH magazine



KOSMETYKA - WYROZNIENIE

NAZWA DISPLAY’A: Personalizowana hulajnoga i wézek na torby targowe w jednym
KLIENT: MiaCalnea® Polska

WYMIARY DISPLAY'a: Podstawa 635 x 340 mm, wysoko$¢ 1000 mm

MATERIAL WYKONANIA: Suchotrwata sklejka lisciasta, lity buk, wykoriczenie: farba i lakier
poliuretanowy z membrang antybakteryjng SILD® Antibacterial Protection.

www.dobrystolarz.pl

FUNKCJONALNOSC: Koncepcja hulajnogi wynika bezposrednio z dwéch zatozen otrzymanych
od klienta. Pierwszego: okreslajacego potrzebe przygotowania gadzetu, materiatu promocyjnego
widocznego podczas targéw i drugiego: rozwigzania na wskro$ funkcjonalnego i praktycznego
na tego typu imprezach. Koncept przewiduje potgczenie dwdch funkcji: rozrywkowej i uzytkowej
ukazanej przez pryzmat bezposredniego odniesienia do specyfiki produktowej marki MiaCalnea
- podologii. Gtéwna funkcjonalno$¢ polegajgca na sprawniejszym i szybszym przemieszczaniu
sie (funkcja hulajnogi) oraz dodatkowa, jako wézek na torby targowe zawieszane na rekoje-
$ciach.

CECHY SZCZEGOLNE: Stylistyczne nawigzanie do charakterystycznych ksztattéw produktéw
marki MiaCalnea. Nieograniczone mozliwosci personalizacyjne poprzez dedykowane nadruki

i kolory elementéw sktadowych. Tryb wézka na torby targowe po przetaczeniu blokady
kierownicy. Ekologiczny materiat, sklejka i estetyczne wykoriczenie dwuwarstwowym lakierem
wodoodpornym z membrang antybakteryjng SILD®.

INFORMACJE NA TEMAT KAMPANII: Dziatania promocyjne towarzyszace podczas miedzynaro-
dowych (Wtochy, Dubai, Hongkong, Moskwa) targéw branzowych, marki MiaCalnea® Polska

Z ORPAK o

FABRYKA OPAKOWAN

NAZWA DISPLAY’A: Babeczkarnia
KLIENT: Babeczkarnia Wioctawek

WYMIARY DISPLAY’a: 700 x 700 x 1720 mm

MATERIAL WYKONANIA: Tektura 3 i 5 warstwowa biata/szara, kaszerunek/nadruk cyfrowy,
tekturo-pianka, oprzyrzagdowanie diody led, obrotnica
220 V.

FUNKCJONALNOSC: Prezentacja produktu do sprzedazy
na obrotowym display'a, dostepnos¢ 360 stopni, rucho-
ma prezentacja produktu zwieksza jego atrakcyjnosé.

CECHY SZCZEGOLNE: Zastosowanie funkcji obrotowego
display'a z o$wietleniem, ktéry przycigga atrakcyjnym
wygladem.

INFORMACJE NA TEMAT KAMPANII: Prezentacja
aktualnej oferty codziennej i sezonowej podmiotu -
producenta ciast, tortéw, babeczek, ciastek i innych
wyrobéw cukierniczych.

¥l OOH magazine

KOSMETYKA

OCODAGO

NAZWA DISPLAY’A: Regat na kosmetyki Avene
KLIENT: Pierre Fabre

WYMIARY DISPLAY'a: 600 x 400 x 1800 mm

MATERIAL WYKONANIA: Ptyta meblowa, tworzywa
sztuczne PMMA, wyttoczka termo-formowalna,
o$wietlenie LED.

FUNKCJONALNOSC: Bardzo dobra prezentacja
produktow, dostep z kazdej strony do asortymentu,
mozliwo$¢ wymiennej grafiki.

CECHY SZCZEGOLNE: Ciekawy design, podswietle-
nie LED pélek i produktow.

INFORMACJE NA TEMAT KAMPANII:
Stand przeznaczony do duzych aptek oraz drogerii.

www.dago-display.pl

DISPLAY’E KARTONOWE

NAZWA DISPLAY'A: EKSPOZYCJA TYSKONETKA
KLIENT: Kompania Piwowarska S.A.

WYMIARY DISPLAY’a: 800 x 2300 x 1280 mm
MATERIAL WYKONANIA: Karton oraz tektura falista.
FUNKCJONALNOSC: Zabudowa paletowa z dekoracja.

www.uds.com.pl

CECHY SZCZEGOLNE: Stand w klimacie C.K. swoim ksztattem nawigzujacy do autentycznej
furgonetki, ktora rozwozita piwo w Tyskich Browarach Ksigzecych na przetomie XIX i XX wieku.

INFORMACJE NA TEMAT KAMPANII: Kampania reklamowa Tyskie Gronie.

DISPLAY’E NALADOWE

I > display

NAZWA DISPLAY'A: Movenza naladowy
KLIENT: Nestlé Polska
WYMIARY DISPLAY'a: 270 x 390 x 365 mm

www.displayplus.pl

MATERIAL WYKONANIA: Termoformowane biate tworzywo, poddrukowana plexi, instalacja
elektryczna ze sterownikiem.

FUNKCJONALNOSC: Display przeznaczony do wyréznienia ekspresu do kawy nowej generacii
marki Dolce Gusto, rozmiar dostosowany do wymiaréw ekspresu i jednocze$nie do wymiaréw
potki, ultra lekki i tatwy w montazu, sekwencyjny wy$wietlacz led obrazujacy rézne poziomy
napetnienia, ma mozliwo$¢ zasilania sieciowego lub bateryjnego. W display'u specjalnie przygo-
towane podswietlone miejsce na ulotki z komunikacja.

CECHY SZCZEGOLNE: Wyswietlacz led podtaczony do zasilania sieciowego lub bateryjnego
sekwencyjnie (sterownik) pokazuje rézne poziomy napetnienia filizanki, jest to scisle powigzane
z cechg charakterystyczna dla tego modelu ekspresu, ktéry doktadnie tak samo na swoim
wys$wietlaczu prezentuje napetnienie filizanki. Wy$wietlacz led bez zarzutu moze dziata¢ na
bateriach ponad 2 miesiace.

INFORMACJE NA TEMAT KAMPANII:

Kampania wprowadzata na rynek catkowicie
nowy ekspres kapsutkowy i miata na celu
zaprezentowanie go w spektakularny sposéb
oraz zwrdcenie uwagi klienta na nowoczesny
design imitujacy krople kawy. Kampania zorga-
nizowana byta dla klienta wewnetrznego Nestlé.
Display miat by¢ prosty w formie, a jednocze$nie
przyciggac wzrok klienta i odzwierciedla¢ cechy
charakterystyczne ekspresu.

—
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PERITA

www.posperita.pl

NAZWA DISPLAY'A: ,Bezpieczne finanse - bezpieczne wakacje” floor stand na ulotki
KLIENT: Bank Pekao SA
WYMIARY DISPLAY’a: 500 x 375 x 1500 mm

MATERIAL WYKONANIA: Tektura falista z matowym nadrukiem cyfrowym, pet jako wykoriczenie
kieszonek.

FUNKCJONALNOSC: Widoczny z duzej odlegtosci dzieki konstrukcji i zastosowanej grafice.
W nietypowy sposob moze prezentowac przekaz reklamowy. Daje mozliwo$¢ ekspozycji

w wielu miejscach na przestrzeni banku. Wykoriczenie
kieszonek na ulotki tworzywem sztucznym zwieksza
widoczno$¢ ulotek i estetyke standu.

CECHY SZCZEGOLNE: Lekka, kompaktowa, a zarazem
stabilna konstrukcja standu, wzbogacona o ciekawa
grafike, pozwala na skuteczng prezentacje materiatow
banku. tatwa w montazu konstrukcja zostata
zaprojektowana tak, aby oszczedzi¢ na kosztach
sktadowania i logistyki (pakowanie na ptasko).

INFORMACJE NA TEMAT KAMPANII: Projekt
kampanii produktowo-edukacyjnej. Eksperci z Banku
Pekao S.A. radza jak mie¢ spokojne wakacje, dzigki
trzem produktom bankowym: rachunkowi osobistemu
z dostepem do bankowosci elektronicznej i ptatnosci
mobilnych, wielowalutowej karcie debetowej i karcie
kredytowej.

ELEKTRONIKA

N\, BERKANO

www.berkano.pl

NAZWA DISPLAY’A: Wyspa handlowa KENWOOD
KLIENT: De'Longhi Polska Sp. z 0. 0.
WYMIARY DISPLAY'a: 1800 x 1200 x1500 mm

MATERIAL WYKONANIA: Ptyta meblowa pokryta laminatami zgodnymi z ksiegg znaku
KENWOOD. W wyspie znajduja sie dwie szklane, pod$wietlane gabloty. W gdrnej czesci gabloty
znajduje si¢ multimedialna ramka LCD 13,3 cala. Wyspa znajduje sie na kétkach - pozwala na
swobodne przemieszczanie wyspy jak réwniez optymalizacje kosztow montazowo-logistycznych.

FUNKCJONALNOSC: Wyspa o nowoczesnym wygladzie, nawigzujgca do produktéw prestizowej
marki KENWOOD. Stuzaca do prezentacji linii robotéw, licznych naktadek i jeszcze liczniejszej gru-
py akcesoriéw marki. Konstrukcja wyspy zachecajaca do podejscia i zapoznania sig z produktami
i ich jakoscia. Wyspa multibrandingowa z mozliwoscig wymiany grafik, dodatkowo podswietlana

i multimedialna.

CECHY SZCZEGOLNE: Jako$¢ wykonania: podkreslenie ekskluzywnosci prezentowanych pro-
duktéw, ergonomia: pozwala na petng ekspozycje produktéw, multibranding: wymiennos¢ grafik,
multimedialno$¢: podswietlenia, odtwarzanie filméw reklamowych itp.

INFORMACJE NA TEMAT KAMPANII: Kenwood oferuje w Polsce najszersza game robotow
kuchennych; planetarnych. 0d ponad 60 lat marka przoduje w ich produkcji zapewniajac bez-
kompromisowg jakos¢ i bezkonkurencyjne rozwiazania. Twarza ogéinopolskiej akcji promocyjnej
zostat szef kuchni - Michel Moran. Marka Kenwood zadbata o to, aby klient, jak wybitny malarz,
miat najlepsze narzedzia do tworzenia swoich dziet.

DIGITAL POS
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NAZWA DISPLAY’A: Display Karuzela Philips
KLIENT: Philips Sp. z 0.0.
WYMIARY DISPLAY a: fi 1000 mm, wysokos¢ 1700 mm

www.displayplus.pl

MATERIAL WYKONANIA: Podstawa - termoformowane tworzywo, konstrukcja nosna - stalowy
stelaz na fozysku + ptyta wiérowa, elementy ozdobne, frezowana plexi + poddruk, ekrany LCD.

FUNKCJONALNOSC: Display ma za zadanie prezentowaé odkurzacze wolnostojace, klient

z fatwoscig moze obracac display’em, zeby obejrze¢ dany produkt, posiada ekrany pokazujace
jak uzywaé produkt, display interaktywny przyciagajacy

uwage do produktu. Przy kazdym z odkurzaczy kieszon- PHILIPS

ka na ulotki z komunikacja.

CECHY SZCZEGOLNE: Odkurzacze moga byé caly czas
podpiete do tadowania, a jednoczesnie karuzela moze
sie obracac. Zostata zastosowana technologia do
niezawijania sie kabla.

INFORMACJE NA TEMAT KAMPANII: Display dedykowa-
ny dla klienta wewnetrznego Philips, parametry spetniaja-
ce zatozenia musiaty byé zgodne zaréwno z wytycznymi
Philips, jak réwniez z wytycznym sieci sklepowej.

|
<
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ATSDisplay

NAZWA DISPLAY’A: Stand DC

www.atsdisplay.com

KLIENT: Aries Power Equipment Sp. z 0.0.
WYMIARY DISPLAY'a: 360 x 450 x 2280 mm
MATERIAL WYKONANIA: Blacha, PCW, tworzywa sztuczne.

FUNKCJONALNOSC: Ekspozycja catej gamy elektronarzedzi Honda, osprzetu, niezbednych
akcesoriéw i ulotek reklamowych. Stand cechuje modutowos¢ w kontekscie prezentacji produktu
- slatwall gwarantuje aranzacje ekspozycji wedtug uznania. Regaty moga by¢ ze soba taczone

w dowolnej kolejnosci.

CECHY SZCZEGOLNE: Mozliwo$é modyfikacji ekspozycii produktéw i taczenia poszczegdinych
standéw w dowolnej konfiguracji.

INFORMACJE NA TEMAT KAMPANII: Solidna konstrukcja pozwalajgca na ekspozycje elektrona-
rzedzi marki Honda oraz jasna komunikacja marki wraz z jej sloganem ,The Power of Dreams”.

r
®

www.adnova.pl

ADNOVAQ

NAZWA DISPLAY'A: Gra dla dzieci ,labirynt” junior angin
KLIENT: M.C.M Klosterfrau Healthcare Sp. z 0.0.
WYMIARY DISPLAY'a: 350 x 350 mm

MATERIAL WYKONANIA: Spienione PCV, druk UV.

FUNKCJONALNOSC: Oryginalny materiat POS w postaci gry przeznaczony do aptek na stoliki

w strefie odpoczynku klientéw. Gra jest bezpieczna dla dzieci - brak ostrych krawedzi i duze
elementy, ktérych dziecko nie moze oderwac. Na spodzie sg przyssawki mocujace gre do stolika
tak, aby nie przesuwata si¢ podczas zabawy.

CECHY SZCZEGOLNE: Kreatywne wykorzystanie brand hero produktéw do stworzenia gry. Brand
hero: Syropek i Tabletka staly sie pionkami w grze. Gra petni trzy role: edukacyjng - informuje

o produkcie, funkcjonalng - zajmuje dzieci, uzyteczng - atrakcyjny dla farmaceuty materiat POS,
chetnie wykorzystywany w aptece.

INFORMACJE NA TEMAT KAMPANII: Budowanie widocznosci i $wiadomosci marki junior angin
w aptekach wsréd dzieci i rodzicéw poprzez kreatywny, a zarazem funkcjonalny materiat POS.

MOTORYZACJA
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Pos www.posperita.pl

PERITA

NAZWA DISPLAY’A: ,Podnosnik sprzedazy” - brama reklamowa z tréjwymiarowa naklejka
podiogowa

KLIENT: Motip Dupli Polska Sp. z 0.0.
WYMIARY DISPLAYa: 2055 x 1740 x 2600 mm

MATERIAL WYKONANIA: Tektura falista z matowym nadrukiem cyfrowym UV. Naklejka wykona-
na z folii monomerycznej z laminatem. Element wystajacy z naklejki z kartonu GC2.

FUNKCJONALNOSC: Oryginalna pod wzgledem designu brama reklamowa, ktéra przykuwa
uwage, intryguje, buduje $wiadomos$¢ marki. Element tréjwymiarowej naklejki i dodatkowego
elementu 3D zacheca klientéw do podchodzenia blizej filaréw i siegania po produkty wystawione
na zamocowanych pétkach.

CECHY SZCZEGOLNE: Mozli-
wos¢ przestania konstrukeji A /{___
na ptasko utatwia transport :

i obniza koszty promocji. Efekt
WOW powoduija trzy elementy:
rozmiar bramy, imitacja
metalowego podnosnika

i samochéd zawieszony na wy-
sokosci. Dodatkowo naklejka
podtogowa i odwzorowanie
powiekszonego produktu
klienta.

INFORMACJE NA TEMAT
KAMPANII: Promocja produk-
téw klienta na targach Inter
Cars 2017.

N BERKANO

www.berkano.pl

NAZWA DISPLAY’A: Wyspa SAECO
KLIENT: Philips Polska Sp. zo .0.
WYMIARY DISPLAY’a: 1800 x 1200 x 1500 mm

MATERIAL WYKONANIA: Ptyta meblowa pokryta zewnetrznie odpowiednio trzema rodzajami
laminatéw: drewnopodobnym, kamieniopodobnym, czarng satyna. Wykonana w stylu loftowym
z materiatéw o wysokiej jakosci.

FUNKCJONALNOSC: Wyspa o nowoczesnym wygladzie nawigzujgca charakterem i klimatem do
kawiarnianego/domowego zacisza. Projekt taczacy dwa zatozenia: prezentacje oraz mozliwos¢
degustacji kawy. Wyspa wielozadaniowa (prezentacja, degustacja, sprzedaz) przystosowana do
przemieszczania (sklepy, konferencje, eventy).

CECHY SZCZEGOLNE: Ergonomia i efektowno$é: prezentacja catej linii asortymentu produktéw
Philips SAECO, mobilno$¢: mozliwo$¢ przemieszania wyspy, wielozadaniowos¢: ekspozycja,
eventy baristyczne, spotkania handlowe, sprzedaz, multimedialnosé: podswietlenia, odtwarzanie
filméw reklamowych itp., multibranding: wymienno$¢ grafik (LCD + wydruki), trwato$é: odpor-
nos¢ materiatéw na uzytkowanie, zabrudzenia, tatwos¢ pielegnacii.

INFORMACJE NA TEMAT KAMPANII: ,Wydobywa to, co w kawie najlepsze” Pierwsza tak szeroko
zrealizowana ogdlnopolska kampania reklamowa ekspreséw do kawy SAECO (ATL&BTL). Celem
kampanii jest rekrutacja nowych uzytkownikéw do kategorii automatycznych ekspreséw do
kawy. Wyspa handlowa przygotowana w jej ramach pokazuje jak za nacis$nigciem 1 przycisku
Saeco pozwala przygotowaé w ,magicznym” procesie Twojg idealng kawe.

Drukuje na

UJF-3042 Mkl
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UJF-6042 Mkl
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MIMAKI (Hala A6, Stoisko 214)

ZUPELNIE NOWA SERIA Mimaxi UJF-Mkll —

INDUSTRIAL
PRODUCTS

Bezposredni druk na przedmiotach z praktycznie kazdego materiatu
Matoformatowy druk LED UV dla wszystkich Twoich potrzeb: od pojedynczych
upominkéw, przez krétkie serie produktéw promocyjnych, po tworzenie
komponentéw produkcyjnych - cata seria Mimaki UJF gwarantuje wyzszg jakosé¢,

nizszy koszt i wiekszg elastycznos$c¢ niz jakakolwiek inna drukarka dostepna na rynku.

Odkryj nieskonczone mozliwosci z nowa serig Mimaki UJF Mkl

The world imagines ... Mimaki delivers

Mmaki

info@mimakieurope.com y@MimakiEurope

www.mimakieurope.com
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Odpowiedzi udzielaja Jurorki tegorocznego konkursu

- POS STARS - na najlepsze display'e reklamowe Don’t do it yourself because
Sklep Owy kra] Obraz organizowanego przez OOH magazine. WE KNOW HOW TO DISPLAY!

[ | ™
Branza PO S - Co roku pojawiaja sie te same pytania, co sie sprawdzito,
a co sprawdzi sie w kolejnych latach w branzy POS?

Jakie POS-y wspierajg sprzedaz?
Aleksandra Marchocka Agnieszka Petla
\ / Creative Director : Account Manager
SN Peppermint 4 OMD Optimum Media
— Chcac wyréznic sie w przestrzeni Wydaje mi sie, ze marki coraz czesciej wykorzystuja mozliwosci danego rozwia-
sklepowej, marki coraz czesciej stawiaja zania POS np. ppd cross-shoppir)g. poprzez chocigiby podajniki przypc’)tkowe,l
ha niestandardowe, wysoce estetyczne hangery, clipstripy, np. leki przeciwbolowe w sekcji alkoholowej czy chusteczki
formy POS-6w. Wykorzystujac nowe dla niemowlat przy stoiczkach z obiadkami/musami itp., ale tez toppingi - np.
technologiczne rozwiazania, oferuja z od$wiezaczami i ptynami do czyszczenia zmywarki natozone na ekspozycje
konsumentom unikalne doznania z detergentami. Od dtuzszego czasu obserwujemy tez zabiegi majace na celu
W trakcie zakupdw - cos, czego nie uatrakcyjnienie materiatow wizualnie tak, aby przyciagaty klientow w ogromie
doswiadcza chociazby w sklepie on- pozostatych POS, jak np. ksztatt standu dopasowany do specyfiki produktu,
-line. Dlatego wiele projektow zaskakuje nietypowy materiat, z ktorego jest wykonany czy nietypowe toppery. Przykta- = y
kreatywnoscia i rozmachem wykonania dowo - Coca-Cola na Swieta ma display o ksztatcie ciezarowki czy paletowisko S WD o e
oraz zacheca do interakgj. Zywca zbudowane a la drewniany regat. Z obserwacji rynkowych tez moze by¢
dodatkowa prezentacja produktu na potce, szczegolnie jesli jest to cos mocno
innowacyjnego, dzieki czemu mozna doktadniej mu sie przyjrze¢/dotknac/po-
wachac.
Skuteczne rozwigzania POS, to znaczy jakie?
Aleksandra Marchocka Agnieszka Petla
\ / Creative Director 3 Account Manager
’ Peppermint 4 OMD Optimum Media
Skuteczne rozwigzania POS to te, ktore zwyciezg w walce o uwage co- Pod katem sprzedazowym to przede wszyst-
raz bardziej wymagajacego i sSwiadomego konsumenta. Aby wyrézni¢ kim umiejscowienie w sklepie (tzn. gtowna aleja,
sie w nattoku informaciji, czesto stawia sie na POS-y, ktére wykorzystuja gdzie jest najwiekszy traffic). W zaleznosci od typu
najnowsze technologie - angazujace i pozwalajace wejsc w interakcje produktu moze sie sprawdzic¢ tez wszystko co
z marka. Z drugiej strony najbardziej zaskakujacymi i niestandardowy- utatwia nawigacje w kategorii w ramach samej potki
mi projektami w przestrzeni sklepowej moga okazac sie te najprostsze, - shelf-stoppery, listwy z opisem segmentu/rodzaju
wrecz minimalistyczne, na przyktad POS-y inspirowane trendem eco, produktu, toppingi regatow itp.
z drewna lub szarego kartonu. Dodatkowo w przyttaczajacym nattoku
bodzcow w sklepie, najbardziej atrakcyjne moga by¢ POS-y oferujace
wyciszenie (np. mini-kacik do rozmow czy strefa baristy).
Rynkowe trendy w materiatach POS
Aleksandra Marchocka Joanna Kwiczor
3 f Creative Director Business Development Manager
‘i‘c",*-' ' Peppermint SGK
J Aby zaspokoic¢ potrzeby wspotczesnych konsumentow, marki coraz Gtowne motywy ksztattujgce przysztosc rynku POS
chetniej zwracaja sie do nowych technologii i wprowadzaja udogod- to personalizacja, interaktywnosc¢ i ,omnichannel". . KDIT]D leksowa oferta materiatow FOS od 20071 roku.
nienia Swiata online do sklepdw fizycznych. Takie podejscie znajduje Technologie umozliwiaja transformacje przestrzeni £y .
odzwierciedlenie rowniez w materié{ac%/ POS, ktore w ostatnich sklepowe?i dystrybucje contentu marketingowe- * Ponad ?5 nag I’OdﬁDI’ﬁﬂEO‘i}"."‘}Gh. ; 5 v
latach mocno ewoluowaty, zmieniajac sklepowy krajobraz. POS-y co- gow trybie LIVE - za jednym Kliknieciem. Punkt * Wsparcie kampanii marketingowych wiodacych marek na ponad 50 rynkach na swiecie.
raz czesciej wykorzystuja mozliwosci urzadzen mobilnych, Internetu sprzedazy coraz czesciej bywa juz tylko miejscem
i mediow spotecznosciowych. Wszystko po to, by utatwi¢ dostep finalizacji procesu zakupowego zainicjowanego
do informagji o produktach oraz spersonalizowac¢ doswiadczenia kampania w social media. Kluczowym wyzwaniem
konsumenta w sklepach. Z drugiej strony wiele kreacji stawia na dla marketerow jest spojnosc wizerunku marki
dobra zabawe bez uzycia tabletow czy Internetu. Czasem wystarczy, kreowanego online z jego fizycznym wygladem oraz
ze mozemy znow poczuc sie jak dziecko, np. jezdzac na hulajnodze egzekucja materiatow komunikacyjnych w sklepie.

z praktycznym uchwytem na torbe.

Klienci z roku na rok sg coraz bardziej wymagajacy, oczekuja efektu zaskoczenia, zaciekawienia, coraz trudniej bedzie zrobi¢ na nich wrazenie.
Wraz ze wzrostem innowacyjnych rozwigzan pojawiajg si¢ coraz to nowsze pomysty i realizacje, czasami jednak te najprostsze ciekawie
zaaranzowane lub wykonane réwniez ostatecznie zwrdca uwage kupujacego. Patrzac na rozwoj rynku, kazdy jednak znajdzie cos dla siebie.

m OOH magazine
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Merchandising - sztuka
komunikacji poprzez
ekspozycje, wspierana
przez muzy

Ile razy kazdemu z nas zdarzyto sie wejsc¢ do sklepu,
ktory oczarowat nas wyeksponowanym na wystawie
asortymentem, w ktorym zauroczeni jego wyjatko-
wa atmosfera - delikatnym podmuchem powietrza,
przyjemnym zapachem, przytulnym wystrojem, mitg
dla ucha muzyka, zdecydowalismy sie na zakup pro-
duktow, ktérych weale nie planowalismy zakupic?

Dalismy sie uwies¢ marketerom, ktorzy wykorzystali kilka technik
marketingowych w celu zwiekszania sprzedazy. Marketingowcy maja
do dyspozycji wiele sposobow wptywu na klienta w miejscu sprzedazy
i coraz czesciej siegaja po nie, skutecznie wptywajac na decyzje zaku-
powe konsumentow. Gtownym celem Visual Merchandisingu, Merchan-
disingu, Aroma Marketingu i Sound Marketingu, jest doprowadzenie
klienta do dokonania impulsywnego zakupu. Najwiecej mozliwosci, ze
wzgledu na szeroki wachlarz narzedzi, daje aktualnie merchandising.
Warto zatem przyjrze¢ mu sie blizej i przekonac sie, czy faktycznie cata
ta ,sztuka"komunikacji jest w stanie urzec klienta na tyle, by dokonat
zakupu?

Merchandising oparty jest na prostej i banalnej prawdzie - ludzie lubia
robic¢ zakupy. Lubig, cho¢ bardzo czesto by ich dokonac potrzebuja
wsparcia, niewidocznego przewodnika, ktory przeprowadzi ich przez
sklep i subtelnie wskaze, ktore produkty powinni nabyc. | wtasnie wtedy
z pomoca przychodza merchandisingowe ,muzy" takie jak: mapy potek,
poziom wzroku, efekt obfitosci czy zasada prawej strony albo srodka.

Merchandising a visual merchandising - bliskie pokre-
wienstwo, WIDOCZNA réznica

Merchandising to atrakcyjne, zrozumiate i przekonujace informowanie
klientow o istnieniu i lokalizacji sklepu, oferowanym asortymencie,

ilo¥d OOH magazine

poszczegolnych produktach godnych uwagi oraz rozmiesz-
czeniu stoisk. To szereg metod wptywania na zachowania
klientow poprzez wystrdj sklepu i sposob prezentacji w nim
oferowanych produktéw. Majg one na celu: zainteresowa-

nie klientow oferta, wzrost sprzedazy i zyskow, zwieksza-

nie subiektywnej wartosci towaru w oczach kupujacego,
budowanie wizerunku marki i ugruntowywanie jej pozyciji,
wiasciwg ekspozycje produktow w punktach handlowych,
utrzymywanie i zdobywanie klientow czy niedopuszczanie do
wystepowania brakéw na potkach. Visual merchandising to
natomiast wszelkie dziatania zwigzane z wywotywaniem wra-
zen wzrokowych w sklepie, obejmujacych takie elementy jak
otoczenie czy system komunikacji wizualnej, czyli wszystko
co klient widzi w sklepie, a co ma wptyw na jego decyzje za-
kupowe. Juz definicje wskazuja, ze pojecia te sa sobie bardzo
bliskie, a wyznaczenie jasnej granicy jest niezwykle trudne.
Wtasnie dlatego od lat sg ze soba mylnie utozsamiane przez
stosujgcych ich techniki marketerow.

Muzy Merchandisingu

Grono muz merchandisingu jest szerokie, jednak niektore

z nich majg wieksze znaczenie dla marketerow i sa przez nich
najczesciej wykorzystywane. Czas zatem przyjrzec¢ im sie bli-
zej, szczegolnie tym, ktdre mozna zastosowac wobec klienta
stojacego przy sklepowej potce.

Muza 1 - Stopa w drzwi

Ta metoda wptywania na decyzje zakupowe klientow oparta
jest na sekwengji prosb, w ktorej mniejsza prosba sktania do
spetnienia wigkszej. Przyswieca jej zatozenie dotyczace ule-
gtosci oparte na stwierdzeniu, ze gdy raz udaje sie naktonic
dana osobe do zrealizowania matej prosby, to prawdopodo-
bienstwo wykonania zadania o wyzszym poziomie trudnosci
i zaangazowania jest znacznie wieksze. Technika ta byta
wykorzystywana przez sprzedawcow juz w czasach popular-
nosci sprzedazy ,door to door’, gdy domokrazcy dostownie
wktadali noge w drzwi klientow, by doprowadzi¢ do sprze-

Sampling - probki perfum Sephora

dazy. Technika gradacji, od matej prosby do prosby o zakup,
z powodzeniem stosowana jest aktualnie w punktach stacjo-
narnych na przyktad poprzez sampling (rozdawanie probek)
czy degustacje. Warto jednak pamietac, ze w przypadku tej
metody tatwo przekroczy¢ granice zachowan etycznych,
zatem marketerzy powinni stosowac jg z umiarem. I[dealnym
przyktadem sg probki rozdawane przez perfumerie np. siec¢
Sephora.

NEC - PROFESJONALNE SCIANY VIDEO

NEC Display Solutions jest jednym z czotowych Swiatowych dostawcdw technologii wysSwietlania obrazu
w zakresie monitoréw LCD oraz projektoréw. Rrodukty NEC 3cza japonska technologie i najwyzsza jakos¢
wykonania.

Oferta produktéw N€C do budowy Scian wizyjnych jestimponujaca. Wykorzystujac monitory wielkoforma-
towe NEC mozna tworzyc Sciany video z ultra cienka ramka“ekranu oraz mozliwoscia pracy w trybie 16/7
lub 24/7, wielomonitorowe Sciany dotykowe, kinetyczne (sterowane gestem) lub o zakrzywionym ksztatcie.
Oferte uzupetniajg inteligentne systemy montazowe, komputery i playery do obstugi kontentu, oprogramo-
wanie do administrowania monitorami.

Bazujac na naszych produktach zrealizowano spektakularne instalacje $cian video w catej Polsce i Europie.
W tej dziedzinie od lat jestesmy innowatorem rynku.

www.nec-display-solutions.pl

\Orchestrating a brighter world N Ec
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Merchandising - sztuka komunikacji poprzez ekspozycje, wspierana przez muzy

Muza 2 - Mapa poétki

Metoda mapy potki polega na przemyslanym budowaniu ekspozyciji,
czyli podziale towarow na grupy (segmenty) i odpowiednim ich roz-
mieszczeniu wzgledem siebie oraz porzadkowaniu ekspozygji tak, by
utatwic kupujacemu wybor. W ramach tej metody mozemy wyroznic
kilka podstawowych zasad, ktore najlepiej oddziatujg na nabyw-

cow. Na najwyzszych potkach powinny byc eksponowane artykuty

o niewielkich rozmiarach oraz o wysokiej jakosci i cenie. Na nizszych
potkach znalez¢ sie powinny natomiast towary duze i ciezkie (tatwosc
zdejmowania), w atrakcyjnych i kolorowych opakowaniach (przy-
ciagajace wzrok), szybko rotujace (ograniczenie wyktadania towaru
na inne potki). Podczas rozmieszczania produktow na potce nalezy
uwzgledniac¢ rowniez pokrewienstwo handlowe, logicznosc¢ powigzan
pomiedzy produktami (cross merchandising), zgodnosc z programem
promocji oraz strefowy uktad asortymentu. Pamietac¢ nalezy rowniez
0 umieszczaniu kilku opakowan tego samego produktu obok siebie
niz na przyktad mieszaniu podobnych produktow réznych marek.
Dziatanie takie pozwala klientom na szybsze odnalezienie produktu
danej marki. Niedopuszczalne jest pozostawianie na potkach wolnych
miejsc, dlatego gdy dany asortyment zostanie wyprzedany jego miej-

Muza 3 - Poziom wzroku

Zasada ta dotyczy umieszczania produktow na takiej wysokosci

na potkach, by byty one widoczne dla wszystkich nabywcow. Jak

sie bowiem okazuje to na jakiej wysokosci utozony jest towar ma
ogromne znaczenie dla wielkosci sprzedazy. Towary eksponowane

w strefie wzroku - czyli na wysokosci 120-160 centymetrow - odnoto-
wujg znacznie lepsze poziomy sprzedazy. Powierzchnie te zazwyczaj
powinno przeznaczac sie na towary atrakcyjne z punktu widzenia
sprzedawcy - towary wysokomarzowe, koncowki serii czy zalegajace
w magazynach lub z krétka data przydatnosci. Dobrym miejscem jest
rowniez strefa zasiegu reki - czyli wysokosc¢ od 80 do 120 centyme-
trow. Nadal jest to dobra przestrzen na eksponowanie towarow, gdyz
znajduja sie one w zasiegu zarowno wzroku jak i rgk klientow, rowniez
tych mtodszych. Dlatego na tych potkach warto umieszczac towary
kierowane do dzieci, ktore robigc zakupy wraz z rodzicami moga
samodzielnie zdejmowac produkty z pétki. Najmniej atrakcyjnym
miejscem ekspozycji sa oczywiscie najnizsze potki, zarezernwowane
dla najciezszych, najmniej popularnych lub najtanszych towarow.
Inaczej jednak nalezy rozpatrywac strefe wzroku w przypadku potek
w sklepach samoobstugowych, a inaczej w sklepach ladowych. Zasa-
da ta jest najczesciej stosowana w sklepach wielkopowierzchniowych.
W przypadku sklepow samoobstugowych strefa ta wystepuje po-
miedzy 120 a 160 centymetrem, zas w przypadku sklepow ladowych
od nawet 80 do 180 centymetrow. Warto rowniez pamietac nie tylko
0 poszczegolnych poziomach na potkach, ale rowniez o przenoszeniu
produktow z gtebi potek na przod, by nie dopuszczac do przetermino-
wania asortymentu.
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Muza 4 - Efekt czystej ekspozycji

Zjawisko czystej ekspozycji, oparte jest na sile powtorek

i polega na tym, ze im czesciej jakis produkt jest eksponowa-
ny, tym bardziej jest lubiany. W przypadku produktow sa to
obiekty na tyle neutralne, ze kupujacy szybko przyzwyczaja
sie do ich obecnosci na potce i przez to zaczynaja je lubic.
Musza byc¢ jednak one eksponowane z zachowaniem przerw,
by nie doprowadzi¢ do znudzenia nabywcow, co ma miejsce
czesciej w przypadku prostych produktow. Efekt czystej eks-
pozycji przynosi najlepsze rezultaty w przypadku produktow
0 matej rozpoznawalnosci.

Muza 5 - Wolne plecy

Zasada wolnych plecow stosowana jest w celu wyelimi-
nowania wystepowania uczucia dyskomfortu u kupuja-

cych w sklepach, w ktorych w alejkach moga spotykac sie

i stykac plecami z innymi klientami. U ludzi robiacych zakupy
wystepuje podswiadomy odruch, ktory powoduje odejscie
od ekspozycji, ktora znajduje sie w ciasnym miejscu, gdzie
za plecami nie ma wolnej przestrzeni lub gdy za kupujacym
poruszaja sie inni klienci. Sytuacje takie wywotujg u nabyw-
cow niepokdj i sprawiaja, ze towary wystawione w takich
miejscach nie ciesza sie duzym zainteresowaniem. Warto
zatem zadbac o odpowiednig szerokos¢ pomiedzy potkami,
ale takze gtownych ciggow komunikacyjnych, po ktorych
poruszaja sie kupujacy,natomiast dodatkowe ekspozycje
oraz standy promocyjne powinny byc¢ ustawiane w szerokich
przejsciach. Stosowanie zasady wolnych plecow widoczne
jest juz na planach sklepow wielkopowierzchniowych, ktore
od wielu lat stosuja ja w praktyce.

Muza 6 - Zasada Srodka

Najczesciej wykorzystywana jest w sklepach samoobstu-
gowych, w ktorych kupujacy odruchowo zatrzymuja sie
posrodku ekspozycji, by umozliwic sobie najlepsze warunki
do dokonania wyboru. Produkty umieszczane w centralnej
czesci regatu (goracej strefie srodka) sa bardziej zauwazalne,
poniewaz kupujacy niemal nie zwracaja uwagi na krawe-
dzie ekspozycji (zimnej strefie krawedzi). Wtasnie dlatego
najbardziej istotne z punktu widzenia sprzedawcy produkty-

powinny znajdowac sie w centralnej czesci ekspozycji. Warto

pamietac, ze zasada srodka dotyczy strefy asortymentowej,
nie zas catego ciagu regatow, dlatego w jednej alejce moze
znajdowac sie wiele stref srodkowych. Wykorzystanie zasady
srodka jest dobrze widoczne w drogeriach.

Fot. zrédto: Fotolia

Zwycieska druzyna!

5 Bank Pekao

Bezpieczne wakacje

Czy wiesz jaki jest sekret podwodjnego
zwyciestwa produktow POSperita? Odkrylismy to!

POSperita wygrywa znacznie wiecej niz nagrody, poniewaz nasze produkty POS zdobywajg uwage Twoich
klientéw w sklepie. Mamy to! Dziekujemy za podwdjng wygrang w konkursie POS STARS 2017!

Zwycieska Formuta = produkty Klienta + rozwigzania POSperita.

POSperita | ul. Bokserska 71 | 02-690 Warszawa | tel: 22 549 78 60 | www.posperita.pl | email: biuro@posperita.pl




Muza 7 - Zasada prawej strony

Zgodnie z ta zasada produkty eksponowane po prawej stronie cieszg
sie lepsza zauwazalnoscia wsrod klientow. Kategorie produktow ku-
powanych zazwyczaj pod wptywem emocji lub kupowanych impul-
sywhnie, powinny zatem by¢ eksponowane na obrzezach w gtownym
ciagu komunikacyjnym, a produktow pierwszej potrzeby umieszczane
powinny byc w srodkowej czesci alejek Klienci wchodzac do sklepu
kieruja sie zwykle na prawa strone powierzchni handlowej i poruszajg
sie po jej obrzezach w kierunku odwrotnym do ruchu wskazowek ze-
gara. Co ciekawe niemal zawsze kieruje swoj wzrok rowniez w prawg
strone, poruszaja sie z rozna predkoscia w roznych czesciach sklepu,
unikaja wyzszych kondygnaciji i slepych zautkow. Nie warto zatem
projektowac powierzchni handlowej, do ktorej wejscie znajduje sie po
lewej stronie.

Muza 8 - Efekt obfitosci

Dzieki efektowi obfitosci mozliwe jest wizualne odziatywanie na na-
bywcow poprzez atrakcyjng i wiekszg ekspozycje produktow. Wypet-
nianie potek i powierzchni sprzedazowej najwieksza mozliwa iloscia
towaru, jego regularne uzupetnianie i planowanie zapasow wptywa
pozytywnie na kupujacych i wywotuje u nich che¢ do dokonania
zakupow:. Brak catkowitego wypetnienia czy chaotycznosc ekspozyciji
oraz dopuszczanie do dtugotrwatych brakow asortymentowych spra-
wiaja, ze klienci odnosza sie do sklepu mniej przychylnie i sg bardziej

Zrodto: www.zyciehandlowe.com pl

by¢ ponadto uktadane bez przenw, na potkach nie powinno byc¢
pustych miegjsc, a ich powierzchnia powinna by¢ maksymalnie wyko-
rzystana. Wazne jest rowniez eksponowanie towarow w oryginalnych
opakowaniach i w duzej, ale rozsadnej ilosci. Dobrym przyktadem
stosowania efektu obfitosci jest eksponowanie warzyw i owocow

w sklepach samoobstugowych.

Muza 9 - POSM - materiaty wspierajace sprzedaz

Do POSM-ow, czyli materiatow wspierajacych sprzedaz, zalicza sie
miedzy innymi: plakaty, wywieszki, ulotki, wlepki, listwy, naklejki czy
katalogi. Petnig one funkcje ,cichego sprzedawcy" i przyciagaja uwa-
ge do towarow, eksponuja cechy i zalety, wyrdzniaja i przypominaja

o promocji. Ich nadrzednym celem jest komunikacja oferty, promocji,
informowania o cenie, wskazywania lokalizacji poszczegolnych pro-
duktow oraz budowania wizerunku. Ich rozmieszczanie w powierzchni
handlowej powinno odbywac sie w sposob przemyslany, a same ma-
teriaty zawsze powinny by¢ aktualne i niezniszczone. W ten sposob
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retailer jest w stanie unikna¢ chaosu informacyjnego, a ma-
teriaty niezwigzane z ofertg nie wprowadzaja klientow w btad.
Materiaty wspierajace sprzedaz zawsze powinny by¢ umiesz-
czane etykieta do klienta. Merchandising posiada oczywiscie
znacznie wiecej muz-technik, ktore pozwalaja marketerom na
przycigganie nabywcow do konkretnego asortymentu poprzez
optymalne wykorzystanie powierzchni sprzedazy i umiejetne
wykorzystanie roznego rodzaju komunikatow, ktore pomagaja
wptynac na decyzje zakupowe roznego typu klientow. Bez nich
retailerzy nie byliby w stanie skutecznie wptywac¢ na zacho-
wania i decyzje zakupowe klientow. \Wykorzystanie merchan-
disingu nie nalezy do najtanszych i tatwo mierzalnych metod
wsparcia sprzedazy jest jednak jednym z najskuteczniejszych
narzedzi wykorzystywanych aktualnie przez sprzedawcow
tradycyjnych oraz sklepy wielkopowierzchniowe, w ktorych
sprawdza sie najlepigj, i w ktorych mozliwe jest stosowanie
wielu jego zasad.

Czy mozliwe jest przyciaganie uwagi nabywcow do oferty
danego punktu w inny sposob? Oczywiscie, ze jest mozliwe,
choc¢ handel tradycyjny nadal czeka na narzedzie, ktore obok
wykorzystywanych dotychczas, pozwoli na pozyskiwanie klien-
tow i zwiekszanie wolumenow sprzedazy bez koniecznosci an-
gazowania duzych srodkow w postaci budzetu i zaangazowania
pracownikow, a dodatkowo bedzie tatwo mierzalne i rozliczane
tylko za efekty, czyli za faktyczng sprzedaz. Narzedzie takie
bedzie rowniez idealnym wsparciem dla merchandisingu, gdyz
bedzie pomagac w przyciaganiu potencjalnych klientéw do
danego punktu.

Patrycja Ogrodnik

Odpowiedzialna za opracowanie strategii
komunikacji marek w portfolio New Media
Ventures. Z wyksztatcenia marketingowiec
i psycholog biznesu. Pasjonatka zachowan
konsumenckich oraz warunkowania de-
cyzji zakupowych. Praktyk marketingu ko-
munikagji, od poczatku pracy zawodowej,
zwigzana z rynkiem e-commerce, w kto-
rym widzi olbrzymi potencjat sprzedazy

na kolejne lata. Doswiadczenia zdobywata
m.in. w portalach horyzontalnych, platfor-
mach e-commerce koordynujac wszystkie
dziatania marketingowe w digital i offline
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POS DZIEDZIK

By¢ o krok przed
konkurencja

R&D (od red. Research and Development

- prace badawczo-rozwojowe) to skrot, ktory
jednym moze mowic niewiele, a dla innych jest
kluczem do sukcesu.

- W kazdej organizacji na dziale rozwoju spoczywa ogromna odpo-
wiedzialnosc. Wszystkie podejmowane dziatania wewnatrz firmy,
mozliwosci jakimi dysponuje, determinuja kierunek w jakim zmierza.
Badanie potrzeb i kierunkow rozwoju, analizy rynku to przede wszyst-
kim kluczowe elementy w biznesie, ktore w pozniejszym terminie
prowadza do implementacji rozwiagzan i technologii nie tylko u naszych
klientow, ale rowniez przektadaja sie na inwestycje wewnatrz firmy.
Kompetencje dziatu R&D to droga od projektowania koncepcyjnego
nowych rozwigzan, az po samo wdrozenie oraz nadzor nad produkgja,
ale nie tylko. Od samego poczatku drogi projektowej dziat rozwoju jest
odpowiedzialny za staranne wyselekcjonowanie osob zaangazowa-
nych w projekt w kazdej fazie jego zycia. Decyzja i tworzenie zespotow
interpersonalnych spoczywa na jego barkach. Juz na etapie podejmo-
wania decyzji o koniecznosci tworzenia dziatu miatem Swiadomosg¢,
ze musi sie on sktadac z najlepszych specjalistow w kazdej dziedzinie,
ludzi o ponadprzecietnym profesjonalizmie oraz wiedzy w zakresie
swoich kompetencji, poniewaz to ich opinie i decyzje uksztattujg nasza
firme i jej rozwdj na kolejne lata. Warto przemyslec¢ w ktérym doktadnie
momencie powinnismy podjgc ostateczng decyzje, kiedy jest ten czas
oraz co dzieki tym dziataniom chcemy osiagna¢ - mowi Marek Dzie-
dzicki, CEO firmy Dziedzik.

ity OOH magazine

- Stworzenie takiego dziatu to krok milowy do rozwoju firmy.
Jednak caty proces jest trudny i wymaga przemyslanych kro-
kow. Postanowilismy podzieli¢c go na etapy, tak aby ostateczna
decyzja zapadata w momencie, w ktorym odpowiedzielismy
sobie na wszystkie pytania z zakresu kazdego etapu - dodaje
Damian Dziedzicki, CEO firmy Dziedzik.

- Pierwszym etapem oraz jedna z najistotniejszych kwestii dla
zbudowania efektywnego dziatu R&D, jak zostato juz wspo-
mniane wczesniej, ale jednak warto to podkreslic, jest dobor
pracownikow. Wiedza jest bardzo wazna, nie mozemy jej trak-
towac jako jedyny niezbedny element. Cztonkowie zespotu
powinni sie cechowac rowniez kreatywnoscia, pasja, otwar-
toscia na nowe technologie oraz gotowoscia na stawianie
ciagle nowych wyzwan. Innowacja to stowo, ktore w ostatnich
czasach stato sie modne i dla niektorych naduzywane, dla
mnie to cos co pozwala na ciggte wyprzedzanie mysli i analize
W przdd tego co zaraz moze sie wydarzyc. Na rynku POS to
bardzo wazny aspekt, aby projektowac i produkowac nie tyko
tadne rzeczy, ale przede wszystkim uzytkowe i spetniajace
oczekiwania klienta. Réwnie istotna jest komunikacja wewnatrz
zespotu. Koniecznym jest, aby dobor poszczegolnych osob
nie zaburzyt pewnego rodzaju synergii we wspolnej pracy
zespotu. Jest wiele przyktadow, gdzie pojawienie sie jednostki
zaburzyto prace catosci organizacji. Koncowym krokiem tego
etapu jest wybranie lidera, ktéry bedzie stat na czele dziatu.
Osoba ta musi taczy¢ kompetencje z dziedziny technologii

i produkgcji oraz musi by¢ mocno osadzona w biznesie, tak aby
na koncu drogi obiektywnie ocenic¢ czy dane rozwigzanie zo-
stanie przyjete z sukcesem przez rynek - wyjasnia Adam Gora,
Business Development Manager firmy Dziedzik.

- Kolejnym etapem sa kwestie budzetowe. To ten moment,

artykut promocyjny

w ktorym musimy odpowiedziec sobie na pytanie czy posia-
damy zdolnos¢ do sfinansowania tego typu przedsiewziecia

i jak rentowna bedzie ta decyzja na przestrzeni czasu. Jako
osoba bezposrednio odpowiedzialna za realizacje budzetu
firmy musze klarownie estymowac mozliwosci wciagniecia
kosztow dziatu do zysku operacyjnego firmy oraz jasno spre-
cyzowac oczekiwania jakie mam w stosunku dziatu. Bardzo
istotnym jest, aby pamietac, ze do wypracowania jednego
skutecznego pomystu wiedzie bardzo dtuga droga, niejedno-
krotnie petna rozczarowan i odrzuconych rozwigzan. Dlatego
tez bardzo waznym elementem jest start projektowania, aby
na poczatku drogi wykreowac potrzebe, ktora jest prze-
myslana biznesowo oraz produkcyjnie. Tylko w ten sposob
mozemy zniwelowac potencjalne koszty zwigzane z porazka.
Inwestycje w badania i rozwoj muszg zostac¢ doktadnie prze-
myslne, na kazdym kroku i w najmniejszym szczegole. Staram
sie by¢ bardzo ostrozny i przyktadam bardzo duzg uwage, do
tego aby wszystkie produkty i rozwiazania, w ktore planujemy
zainwestowac swoj czas i budzet, byty przeanalizowane pod
katem innowacyjnosci i szans na powodzenie. Wazna jest
analiza, ktora bedzie w stanie pokaza¢ nam obraz nie tylko
przysztosci, w ktorej znajdzie sie produkt, ale rowniez biezace
dziatania i sytuacje. To wszystko jest niezbedne, aby procent
wdrozenia pomystu przeksztatcanego w produkt komercyjny
utrzymywat sie w dodatnim bilansie - analizuje Jacek Moss,
Sales Manager firmy Dziedzik.

- Sprawdzenie poziomu innowacyjnosci produktu, potencjal-
nych zagrozen zwigzanych z pojawieniem sie kopii i podob-
nych rozwiazan zimniejsza ryzyko niepowodzenia oraz strat
finansowych. Na szczescie prawo europejskie, oraz wiele in-
stytucji gwarantuje ochrone wypracowanego wzoru - dodaje

Kazdy element jest wazny

Zastrzezony wzor systemu porzadkujacego produkty na ekspozytorach
wykonanych z drutu

Adam Gora, Business Development Manager firmy Dziedzik.

- Realizujac dwa poprzednie etapy mamy pewnosc, ze jestesmy
gotowi do tego, aby powotac¢ do zycia dziat zajmujacy sie bada-
niami i rozwojem. Teraz pozostaje nam stuchac i analizowac oraz
z uwaga podchodzi¢ do pracy nad produktami. Czesto zdarza
sie tak, ze podczas rozwiazywania jednego problemu znajdu-
jemy odpowiedzi na pytania stawiane przy realizacji innych,
pobocznych watkow, ktorych nie bralismy wczesniej pod uwage.
Innowacja moze powstac w kazdym momencie naszego zycia.
Jako firma staramy sie patrzec¢ na rozwiazania globalnie, a wyko-
nujac proste czynnosci myslimy o optymalizacji kazdej sktadowej
procesu - mowi Marcin Prus z firmy Dziedzik.

- Nie ma jasnej odpowiedzi na pytanie, ktory moment jest dobry
na stworzenie dziatu R&D. Kiedy pojawia sie potrzeba - wtedy
powinien powstac ciag myslowy, ktory uruchomi proces do jego
powstawania. Istotnym jest, aby pierwsze sukcesy nie spowodo-
waty obnizenia efektywnosci pracy. Zrownowazony rozwaoj, ktory
jest pierwotnym zadaniem dziatu polega na ciagtym wyprzedza-
niu mysli. Wdrazajac jeden produkt powinnismy miec juz w pla-
nach kolejne trzy jego modyfikacje w poszczegoélnych fazach
rozwoju, tak aby w momencie przesycenia rynku lub starzenia
sie produktu zastapic go ulepszona wersja lub catkiem nowym
rozwigzaniem. Trudno jest mi dzis wyobrazi¢ sobie nasza firme
bez rozwinietego dziatu badan i rozwoju. Jestesmy przedsie-
biorstwem z sektora technologicznego zatrudniajacym obecnie
ponad 60 specjalistow z roznych dziedzin. Chcac istnie¢ na rynku
i rozwijac sie musimy inwestowac w innowacje i zaskakiwac rynek
nowymi mozliwosciami. Ilos¢ skomercjalizowanych rozwigzan,
a takze tegoroczny debiut i gtowna nagroda POS Stars w ka-
tegorii Alkohol i Tyton pokazuje ze to, co robimy ma sens i jest
doceniane przez wymagajacy rynek - podsumowuje Damian
Dziedzicki, CEO firmy Dziedzik.

www.dziedzik.pl

Zdobywcy nagrody *po by OoH
w kategorii Alkohol & Tyton
W tegorocznym konkursie: s a rs
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L == z analizy danych konsumenckich do wspierania marek
Marketlngowa WlZ] a i przez wiele lat firma robita to na potrzeby dostawcow Te-

Sco na catym Swiecie, jako wewnetrzna agencja. dunnhum-
éwiata a rzeCZ — Stoéé by dziata w 29 krajach i pracuje w oparciu o dane ponad
yw1 800 milionow kupujacych. Wsrod nich sa klienci Clubcard
- programu lojalnosciowego Tesco. W Polsce tworzymy

) o o . insighty na podstawie danych z 2 milionow gospodarstw
Marketingowa wizja swiata, w ktérej konsumenci domowych.

siedzieli przed ekranami telewizoréw, a nastepnie L ) o
Jak dane klientow programu lojalnosciowego

wychodzili do skLepow, gdzie kupowali .prloduk”cy moga poméc w zmianie myélenia o konsu-
reklamowane w mediach, ma coraz mniej wspolnego  mencie i jego potrzebach?

z rzeczywistoscia. Z Michaling Truszkiewicz, Senior Przez 25 lat na rynku stworzylismy wiele pionierskich . _
Client Director w dunnhumby Poland rozmawiamy rozwiagzan i zdobylismy wiedze, ktora efektywnie wspierata ' CARL UP.H:

o tvm iak zmienitv sie oczekiwania konsumenta wo i nadal wspiera marki i detalistow. Jednak praktyczne zasto-
ym)J ysie u sowanie tej wiedzy pozostawato w rekach klienta, ktory na

bec marek i jakich kanatow warto uzy¢ do skutecznej jej podstawie podejmowat decyzje, na przyktad te dotycza- | , | l\ c A R M I N A

komunikac;ji? ce realizowanych promogji. Od stycznia 2018 r. dunnhumby B U R A N A
Polska poszerza dziatalnos¢, dodajac do oferty ustuge i
Connect Media - kampanie retail media w sklepach Tesco, !
Czy klasyczny podziat komunikacji marketingowej na planowane w oparciu o insighty konsumenckie. Marki po ' []2 12 20 '| 7
ATL i BTL ma dzisiaj sens? Kazdy z nas inaczej konsu- raz pierwszy zyskaja mozliwos¢ prowadzenia mierzalnych \ Sioes
muje media: stojgc w kolejce do kasy w sklepie czytamy kampanii w punktach sprzedazy. Co wiecej, w kampaniach A WARSZAWA
wiadomosci na smartfonach, jadac pociagiem ogladamy potaczymy nosniki POS, kanaty online Tesco i Clubcard, N
seriale, a zakupy robimy siedzac na tawce w parku. Jak dzigki czemu nasi klienci zyskaja mozliwos¢ towarzyszenia
docieraé¢ do konsumenta, ktéry stat sie juz nie tylko mo- konsumentom na catej $ciezce zakupowej: w domu, pod-
bilny, ale tez ,multi-kanatowy" i coraz skuteczniej unika czas drogi na zakupy i w sklepie.
przekazow marketingowych?
Jest na to tylko jedna odpowiedz: marki musza zmieni¢ swoje przyzwy- Jaka role petni w tej ofercie analiza danych? W ATRIUM BUDYNKU -FOCUS L.._|
czajenia i planowac dziatania wokot konsumenta. W tradycyjnym modelu Nasza wiedza o konsumentach postuzy do planowania POLSKA ORKIESTRA RADIOWA
marketingowym dziatania komunikacyjne koncentrowaty sie na tym, jakie i realizowania kampanii. W tradycyjnym modelu marketin- A ;
zachowanie marka chciata narzucié¢ konsumentowi. O wyborze mediow gowym marki uzywaja kanatow ATL do budowania zasiegu, CHOR AKADEMICKI UNIWERSYTETU WARSZAWSKIEGO CHOR WYDZIAEU FIZYKI UNIWERSYTETU WARSZAWSKIEGO
i komunikatu decydowata potrzeba marki, a nie konsumenta. Dzisiaj, aby a bardziej personalizowanych dziatan BTL do wspierania CHOR TIBI DOMINE WAHSZAWSKI CHOR CHLOPIECY PRZY UMFC
dotrzymac kroku swoim klientom, marki musza zmienic optyke: podazac sprzedazy. Connect Media jest propozycja potaczenia tych
za konsumentem i rozumiec jego potrzeby. dwoch wymiarow i dziatan online, a raczej ich oczekiwanych ! PRZYGOTOWANIE: CHI]H!WJ [RINA BOGDANOVICH KﬂTﬂRZYNﬂ Pl’.UHSKﬁ JUSTYNA PAKULAK KHZYSZTUF KUSIEL-MOROZ
efektow, w zaleznosci od potrzeb. W oparciu o insighty OLGA PASIECZNIK - SOPRAN KRZYSZTOF KUR - TENGR KONSTANTIN SUCHKOV - BARYTON
Ale najpierw trzeba konsumenta dobrze poznac. konsumenckie mozemy, wykorzystujac media w punktach
Konsumenci juz nie chca by¢ anonimowi | od marek oczekuja sperso- sprzedazy, personalizowaé komunikacje i zacheca¢ do MICHAL KLAUZA - DYRYGENT
nalizowanej komunikacji. Chca propozyciji, ktore beda sie odnosity do dokonania zakupu odpowiednich, wybranych wczesniej na ;
ich rzeczywistych dziatan i potrzeb. Tylko umieszczajac konsumentow podstawie analiz, klientow o okreslonych potrzebach lub
W centrum zainteresowania, mozna pozyskac ich uwage i zaangazowa- profilach. Gdy marce potrzeba zasiegu, mozemy go efek-
nie. To ich satysfakgcja i lojalnos¢ sa dzis motorem sprzedazy, dlatego tak tywnie zbudowac na naszych nosnikach, planujac kampanie
wazne jest dzis doswiadczenie konsumenckie. na podstawie szczegotowych informacji na temat aktywno-
sci klientow Tesco. Co wiecej, dzieki zlokalizowaniu mediow
Jak marka moze prowadzi¢ dialog z mobilnymi kon- w punktach sprzedazy, przenosimy caty ciezar komunikacji
sumentami, z ktorych w dodatku kazdy uzywa innego w miejsce, gdzie zapada 76% decyzji zakupowych (wg
zestawu mediow, a zakupy robig jednoczesnie w kilku raportu POPAI). Dzieki koncentracji komunikacji w jednym
kanatach? miejscu, oba przekazy moga dociera¢ do konsumenta jed-
Droga do sukcesu jest planowanie aktywnosci marki wzdtuz sciezki noczesnie, co znakomicie zwieksza ich site.

zakupowej konsumenta. Trzeba mu towarzyszyc, a co wiecej, oferowac
korzysci, ktore sa dla niego istotne, bo tylko takie informacje maja szanse To brzmi jak zacheta do przesuniecia budze-

zostaé przez niego zauwazone. Mozna to zrobi¢ jedynie przesuwajac tow ATL do sklepow. Czy to dziata?

punkt ciezkosci z marki na konsumenta. Taka decyzja wymaga jednak Dziata. Jest to model sprawdzony na innych rynkach, mie-
gtebokiej wiedzy na temat konsumentow, ich zachowan i potrzeb. Nie da dzy innymi w Wielkiej Brytanii, gdzie przez ostatnie 4 lata
sie planowac dziatan wzdtuz sciezki zakupowej, nie znajac tej sciezki. dunnhumby zrealizowato niemal 3000 kampanii z wykorzy-

staniem retail media. W Tajlandii, gdzie Connect Media dzia-

| tutaj pojawia sie miejsce na analizy danych konsu- ta od 2 lat, ponad 1000 kampanii zdobyto dla marek niemal . @MOC KLASYKI
menckich, czyli to, co jest obszarem ekspertyzy dunn- 24 miliony nowych konsumentow. Dzieki wykorzystaniu na- BILETY: www' Muc KLASYKI . PI' o @ e EMOCKLASYKI

humby. rzedzi analitycznych, jesteSmy w stanie nie tylko planowac

Strategie, ktorymi wspieramy naszych klientow, tworzymy w oparciu te kampanie, ale rowniez precyzyjnie liczy¢ ich efekty.

o insighty konsumenckie, bazujac na danych i autorskich narzedziach DRGANIZATOR: PARTNERZY: PATRONI MEDIALNI:
stuzacych do ich analizowania. dunnhumby jest pionierem korzystania Rozmawiata Beata Jankowska
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marketing

3xK: Kobiece Kody
Komunikacji

Doswiadczenie, intuicja, logika, zdrowy rozsadek.
Takie potaczenie brzmi sensownie, prawda? To na
pewno sktadniki obowigzkowe do wykorzystania
podczas budowy czy rozwoju kazdego , projektu”

- tego w kontekscie zyciowym i tego w realiach
biznesowych. Chetnie wiec wykorzystujemy
wspomniany mix - nierzadko z sukcesami. Zadziatat
- inicjatywa zrealizowana, zamierzone efekty
osiagnelismy. Wykorzystujemy wiec go ponownie,
ale ,,co$" nie idzie juz po naszej mysli.

Przeciez wszystko zrobilismy tak jak nalezy - gdzie wiec pojawia sie
problem? Tam, gdzie konsumentem i grupg docelowa sa kobiety (a sa
nig czesciej niz moze nam sie wydawac), tam o biznesie musimy myslec
szerzej. Bardzo wazne dane behawioralne czy demograficzne juz nie
wystarcza. Dzis projektujac strategie dziatan biznesowo-komunikacyjnych
dla swojej firmy lub klienta musimy takze brac¢ pod uwage réznorodnosc
grupy docelowej w kontekscie ptci psychologicznej, uwarunkowan
biologicznych oraz danych psychograficznych. Kobiety funkcjonuja

w Swiecie wartosci i kodow komunikacji innych niz mezczyzni - nawet
gdybysmy nie wiem, jak chcieli zaprzeczyc tym faktom, dane rynkowe
mowia same za siebie. Do tego oczywiscie roznia sie miedzy soba.
Zyciowo - ale i jako konsumenci nie jeste$my tacy sami. Ale nie oznacza
to wcale, ze nie jestesSmy rowni! Kobiety i mezczyzni moga kierowac
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sie innymi motywacjami podczas podejmowania

decyzji zakupowych (moga cho¢ nie musza). To wtasnie

W potaczeniu wiedzy dotyczacej wspomnianych roznic,
natozonych na badania wtasne marki, dane demograficzne
i psychograficzne, ukryte sg wskazowki do tworzenia
najbardziej precyzyjnych projektow i w efekcie do
skutecznej komunikacji oraz biznesowego sukcesu.

Przez lata uczylismy sie marketingu w oparciu o znajomosc¢
zachowan konsumenckich mezczyzn. Proces strategiczny
w odniesieniu do grupy docelowej uwzglednia¢ musi
jednak réznice, ktore wystepuja pomiedzy zachowaniami
konsumenckimi w rozroznieniu na ptec. Dzisiaj

W nowoczesnym marketingu konieczne jest poznanie
jezyka wszystkich konsumentow, po to by stosowac

go indywidualnie i efektywnie budowac dialog, czyli
najbardziej skuteczna forme komunikacji. To wtasnie w tym
celu stworzytam ,,nowy alfabet” (czyli pojecie Kobiecych
Kodow Komunikacji) - bo jesli znamy tylko potowe liter, tzn.
tylko kody mezczyzn, to w jaki sposob chcemy skutecznie
komunikowac do kobiet oraz do tych mezczyzn, ktorzy
psychologicznie maja wiele cech uwazanych stereotypowo
za ,kobiece"?

Mimo istniejacych roznic miedzy ptciami, jakie widac
obserwujac zachowanie duzych grup konsumenckich,
bardzo nie lubie podziatow na to, co definitywnie
«kobiece», a co «meskie». To Zle dobrane stowa,

ktore sg ewidentnie wynikiem naszej socjalizacji, a nie
cech indywidualnych.. Ale nikt nie nazwat tego lepiej,

a w swiecie, w ktorym pewne zjawiska zwigzane z ptcig
ciagle jeszcze trzeba ttumaczyc, to bardzo pomocne
okreslenie. Musze sie przyznac do tego, ze stworzytam
pojecie Kobiecych Kodéw Komunikacji. Z bolem serca
musiatam uzy¢ tego okreslenia poniewaz kody te dotycza
zachowan i wartosci statystycznie czesciej wystepujacych
wsrod kobiet (dodatkowo nie byty one czesto opisane
dobrze lub wcale w kontekscie marketingu). Nie ukrywam,
ze czasem zahaczaja one o stereotypy... a marki i reklama
czesto bazujag na stereotypach. Ich celem jest przeciez
sprzedaz, a nie kreacja trendow spotecznych. Nie ma
wiec nic dziwnego w tym, ze operuja sprawdzonymi
schematami upraszczajacymi rzeczywistosc. Tyle, ze
cechy i zachowania, ktore dotad zwyczajowo uznawano za
,meskie" czy ,zenskie", dzisiaj - szczegolnie w pokoleniu
ludzi mtodych nie maja juz granic osadzonych na tak
solidnych fundamentach jak mozna byto sadzi¢ jeszcze
przed paru laty. W rzeczywistosci, w ktorej meskosc

i kobiecosc przeplataja sie, tym bardziej istotne jest
umiejetne korzystanie z kodéw komunikacji obejmujacych
peten zakres wartosci bliskich konsumentom. Marketing

i biznes nie moga funkcjonowac w prézni - nie moga
stanowic niezaleznego bytu od kontekstow spotecznego
czy kulturowego.

Przyktadem tego, jak wielkie znaczenie w kontekscie
zachowan zakupowych maja osobiste motywacje kobiet

i mezczyzn jest roznica w ich postrzeganiu wtasnej roli

w zwigzku. Po to, by komunikowac skutecznie, musimy
takze odwotywac sie do nieuswiadomionych motywacji -
a ich podstawa jest znajomosc pewnych automatycznych
zachowan. Nie oznacza to oczywiscie, ze wszyscy ludzie

zachowuja sie tak samo - badania jasno jednak pokazuja, ze
dotyczy to wiekszosci konsumentdw. Petnione przez nas role sa
czesto narzucone spotecznie, ale takze wynikaja z naszej biologii
- nasze finalne zachowanie zyciowe, rodzicielskie, obywatelskie
czy np. konsumenckie jest wynikiem tego miksu - genetyki,
hormonow i procesu socjalizacji.

Juz podstawowe reakcje - jak pokazu-
jg badania - potrafiq by¢ zupetnie rézine
u kobiet i mezczyzn: standardowq metodq
funkcjonowania w Swiecie mezczyzny jest
zreguly automatyczne dziatanie, a wiekszosci
kobiet - najpierw odczuwanie.

W chwili trudnej, stresujacej czy powodujacej poczucie
zagrozenia mezczyzna najczesciej podejmie probe walki lub
ucieczki - kobieta natomiast konfrontacje wyrazi poprzez
,oswajanie wroga" lub nawet zaprzyjaznianie sie z nim. To

efekt dziatania m.in. hormonu oksytocyny. Kobieta w sytuacji
stresujacej czesto chetnie podejmie probe |, wygadania” danego
problemu.

To przyczyna wystepowania czestej sytuacji konfliktowej

w relacjach damsko-meskich, kiedy kobieta przychodzi do
sSwojego partnera z opowiescia o problemie, a on chetnie
udziela jej rad - co w ,,nigj" wzbudza frustracje. Ona tego nie
potrzebuje! Oczekuje jedynie cierpliwego , wystuchania." Rzecza
kluczowa w projektowaniu dziatan adresowanych do kobiet jest
zrozumienie, ze komunikacja jest dla nich sposobem budowania
relacji. U mezczyzn rozmowy maja charakter zadaniowy.
Mezczyzni ,,odczytuja” Swiat poprzez system, kobiety - poprzez
empatie, ktora wyrazana jest m.in. za posrednictwem niezgody na
dyskryminacje siebie i innych - takze przez biznes. Stad ogromna
wrazliwosc na komunikaty drwiace z innych ludzi - nawet jesli
kobieta sie smieje, w wyniku obejrzenia takiej reklamy wcale nie
ma ochoty na zakup (nie czuje z taka marka bliskosci). Kolejng

i jedna z najwazniejszych roznic jest to, ze dla kobiet podstawowa
jednostka spoteczna jest ,,my" - dla mezczyzn , ja" Kobiety
czesciej od mezczyzn koncentrujg swoja uwage na cztowieku
niz na rzeczach. Juz parodniowe dziewczynki dtuzej utrzymuja
wzrok na ludzkiej twarzy niz chtopcy.. Kobiety wyjatkowo cenig
wspotprace, na swiat patrza z perspektywy grupy. Co nie znaczy
wcale, ze sa stabe lub niezdolne do rywalizacji.

Na bazie wtasnych doswiadczen zawodowych i z pasji do
odkrywania wspomnianych najwazniejszych roznic w zaleznosci
od ptci, stworzytam akronim CZUJESZ? odpowiadajacy
Kobiecym Kodom Komunikacji. Samo to hasto zawiera w sobie
najbardziej istotny kod kobiecego funkcjonowania w swiecie -
poprzez empatie, zmysty, zainteresowanie drugim cztowiekiem.
Jednoczesnie kazda litera akronimu CZUJESZ? jest symbolem
kolejnego obszaru - waznego swiata wartosci niezbednego

w kobiecej komunikacji. Znajomosc¢ kodow i umiejetnosc
korzystania z nich to jedna z wazniejszych czesci przepisu na
skuteczna strategie komunikacji skierowanej do kobiet.

Ale uwaga! Choc¢ kody komunikacji maja za zadanie pomoc

nam w bardzo dobrym zrozumieniu konsumentek, a ich celem
Jjest umozliwienie nam ,, mowienia tym samym jezykiem" co
kobiety - to tylko potowa sukcesu. Druga potowa to umiejetnosc

przetozenia tego jezyka na motywacje wtasnej grupy
docelowej. Podstawowym elementem skutecznej komunikacji
jest oczywiscie doskonata znajomosc wtasnej konsumentki.
Powinnismy poznac jej postawy zyciowe, poczucie humoru, troski
i obawy. Musimy wiedzie¢ nie tylko co robi, ale takze dlaczego
to robi. Nie ma jednej grupy docelowej:, kobiety". Segmentacja
psychograficzna, ktora stworzytam z profesor Dominika Maison,
wyraznie wskazuje na to, ze Polki sg niezwykle zréznicowane.

W populacji kobiet, kazda stanowi niezalezna jednostke, ale jako
Jjako ogromna grupa spoteczna, stanowigca potowe ludnosci,
mamy wiele cech wspolnych (oczywiscie dotyczy to takze
mezczyzn).

Moéwigc o Kobiecych Kodach Komunikacji wazne jest wiec by
pamietac o tym, ze musza one stanowic jeden z istotniejszych
elementow wptywajacych na sposob dialogu z konsumentkami

- ale nie sa same w sobie jego jedynym kluczowym sktadnikiem.
Warto jest tez pamietac, ze komunikacja do kobiet nie jest
komunikacja wykluczajaca mezczyzn! Wrecz przeciwnie - do
ponad potowy Polakow Swietnie docieraja komunikaty opierajace
sie ha wartosciach i kodach, ktore bliskie sa kobietom.

Rola osob pracujacych w sprzedazy i marketingu jest ciagte
analizowanie rynku sprawdzanie tego, jakie sa potrzeby

i pragnienia konsumentow. Najbardziej zadowalajace efekty
przynosza zawsze rozwigzania ktore , wnosza cos nowego”

- otwieraja oczy na jakas nowa wartosc, czasami po prostu
uzmystawiaja istniejace, a dotad niezauwazane mozliwosci. Jesli
jednak nie zagtebimy sie w swiat kobiety, nie zrozumiemy tego,
ze jest czesto inna niz my sami, to nie osiagniemy zamierzonych
rezultatow. Nie mozemy sie dziwic, ze dziatania projektowane
.dla wszystkich" nie dziataja. Czesto najwiekszg barierg

w komunikacji do kobiet sa same kobiety, ktore te dziatania
projektuja. Mowic¢ do kobiet to nie znaczy méwic do kogos
takiego jak ,my same”. Najwazniejsza wartoscia w nowoczesnym
marketingu jest pokora. A sumienne odkrywanie oczekiwan,
wartosci i potrzeb bliskich konsumentowi stanowi poczatek
niesamowitej przygody. To mozliwos¢ poznania kogos nie-
znajomego, kto dzieki wtasnie pokorze w pochyleniu sie nad
nim, stanie sie dla nas kims naprawde bliskim. Nie jednorazowo
a dtugoterminowo i intensywnie.

Tekst przygotowany na wytacznosc dla OOH magazine
przez Katarzyne Pawlikowska.

Katarzyna Pawlikowska

Ekspertka ds. spotecznych i konsumenckich zachowan kobiet oraz komu-
nikacji. Mowca i wyktadowca (UW i PAN). Strateg. Jest cztonkiem zarzadu
merytorycznego swiatowego kongresu The Global Summit on Marketing
to Women w Nowym Jorku. Autorka koncepcji CZUJESZ? wprowadzajacej
do Polski kobiece kody komunikacji. Pomystodawczyni i wspotautorka
pienwszych badan dajacych reprezentatywny obraz wspotczesnych Polek
(,Polki Same o Sobie" Garden of Words, DBMaison 2012) oraz ksigzki
JPolki" (WUW, 2014) bazujacej na segmentacji psychograficznej polskich
konsumentek. Umiejetnie wykorzystuje unikalng ekspertyze w dziedzinie
zachowan konsumenckich i spotecznych kobiet i mezczyzn oraz kilku-
nastoletnie doswiadczenie zawodowe w zakresie budowania i realizacji
strategii marketingowych dla najwiekszych miedzynarodowych firm

i marek. Wizjonerka. Wulkan pozytywnej energii, charyzmatyczna liderka

i mowcezyni, ktora motywuje innych do tego, by wtasne ograniczenia zmie-
nia¢ w site napedowa zmiany i sukcesu. Wspotzatozycielka agencji Garden
of Words. W 2017 roku znalazta sie w gronie 50 najbardziej kreatywnych

0sob w biznesie wg ,Brief"
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MOSI ATS Display

Wsparcie w miejscu
sprzedazy na globalnym
rynku

Kampanie marketingowe nierzadko roznia sie od
siebie w zaleznosci od rynku na ktorym sa przeprowa-
dzane. Nie inaczej jest w przypadku materiatow POS.
Swoimi doswiadczeniami w zakresie dostarczania roz-
wigzan wspierajacych sprzedaz w Europie i na Swiecie
dziela sie eksperci z ATS Display.

Firma z podwarszawskiej Wiazowny od ponad 15 lat zajmuje sie projekto-
waniem oraz produkcja materiatow POS. Zaczynata, jak wiekszos¢ polskich
firm, od rodzimego rynku, z czasem rozszerzajac swojg dziatalnosc w catej
Europie, a takze poza nig. Wyprodukowane w zaktadzie produkcyjnym

w Wiazownie display'e trafity tacznie do ponad 50-ciu krajow i aktywuja
sprzedaz klientéw w tak egzotycznych kierunkach jak Malezja, Nigeria, Laos
czy Bahrajn.

Obecnie wiekszos¢ materiatow POS projektowanych i produkowanych
przez ATS Display trafia na rynki zagraniczne, co wymagato wielu lat bu-
dowania relacji z klientami oraz dostarczania im produktow o niebanalnym
designie i najwyzszej jakosci wykonania. Nie bez znaczenia jest tutaj do-
Swiadczenie Account Managerow, ktorzy wiedza jakie wymagania stawiaja
przed nimi partnerzy biznesowi z poszczegoélnych krajow.

- Klienci z Niemiec czesto wymagaja od nas certyfikatow jakosci na
surowce, z ktorych produkujemy nasze display'e. Duzym atutem w tym
kontekscie jest fakt, ze nasz zaktad produkcyjny znajduje sie w siedzibie
firmy — mamy dzieki temu petna
kontrole nad zgodnoscia produ-
kowanego standu z designem,
ktory czesto wychodzac od
koncepcji tworzy nasze studio
projektowe. Nie jest tez tatwo
dziata¢ na rynku wegierskim
oraz brytyjskim, tamtejsi klienci
preferuja wspotprace z rodzimy-
mi dostawcami. Aby moc z nimi
konkurowac, musielismy wyroz-
nic sie innowacyjnymi projektami
oraz niezawodng i terminowa
produkgcja. Dzieki temu, mato jest
krajow w Europie w ktorych nie
mozna dzis znalez¢ zaprojek-
towanego i wyprodukowanego
przez nas display'a - twierdzi
Paulina Wielgotaska, Key Acco-
unt Manager pracujaca w ATS
Display od ponad 10 lat.

- Jeden z ciekawszych przy-
padkow, z ktorym spotkatam

sie we wspotpracy z zagranicz-
nymi klientami dotyczy Frangiji.
Dostalismy zapytanie od klientki
z duzego miedzynarodowego

kP OOH magazine

Twisted Fanta Stand, Szwajcaria: design i produkcja ATS Display.

koncernu, ktora nie mowita po angielsku, na nasze maile
odpowiadata wytacznie po francusku. Mimo tego, ze w naszej
firmie w tamtym momencie nie pracowat nikt kto ptynnie mo-
witby po francusku, udato nam sie zaproponowac rozwiaza-
nia, ktore spodobaty sie klientce na tyle, ze bariera jezykowa
nie staneta na przeszkodzie w nawiazaniu dtuzszej wspotpra-
cy - opowiada Agnieszka Sokolik, Key Account Client Service
Manager.

Swoje kontakty z zagranicznymi klientami firma umacnia
biorac udziat w miedzynarodowych konkursach branzowych
organizowanych miedzy innymi we Francji, Niemczech,
Czechach czy we Wtoszech.

- Dla klienta zagranicznego, zwtaszcza z zachodniej Europy
wazne jest to, ze mamy wiedze na temat jego rynku, ze
sprzedajemy tam nasze produkty oraz robimy badania rynku
W miejscach sprzedazy. Nie bez znaczenia pozostaje tez fakt,
ze zdobywamy nagrody w miedzynarodowych konkursach
branzowych. Znajomosc europejskiej branzy POSM pozwala
nam na proponowanie rozwigzan dotyczacych nie tylko
samych display'ow, ale takze pozycjonowania produktu

W miejscu sprzedazy, czy ekspozygji produktow komplemen-
tarnych na jednym standzie. Wiele z naszych projektow to
wynik konstruktywnej dyskusji z klientem, ktorej celem jest
stworzenie rozwigzania aktywujacego sprzedaz. To wszystko
sa dowody naszych kompetencji. Na pozycje miedzynaro-
dowych ekspertow w dziedzinie materiatow wspierajacych
sprzedaz pracowalismy od 2001 roku - podkresla Adam
Stankiewicz, Sales Director i wspotzatozyciel firmy.

Dzi$ ATS Display posiada grono zadowolonych, miedzyna-
rodowych klientow, a dzieki kompleksowosci swojej oferty,

kreatywnosci i doswiadczeniu, stale powieksza ich portfolio.

www.atsdisplay.com
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POS Forbis Group

Cele naszych Kklientow
realizujemy poprzez...
design

Design jest finalng forma czegos, co powstato

na podstawie projektu, a on z kolei urodzit sie w
czyjejs gtowie. O tym jak zmienia sie rynek desi-
gnu rozmawiamy z przedstawicielami firmy Forbis
Group.

Jakie cele moze realizowaé design?

Marcin Powierza: Wystroj przestrzeni handlowo-ustugowej czy
biurowej traktowany jest przede wszystkim jako walor estetyczny.
Tymczasem dobrze zaprojektowane wnetrze ma byc nie tylko tad-
ne", ale przede wszystkim ,skuteczne”. Design sklepu wspottworzy
wizerunek marki, bezposrednio wptywa na osobiste doswiadczenie
klienta odwiedzajgcego dany punkt handlowy i moze w ten sposob
polepszyc wyniki sprzedazy. Wystrdj biura buduje wizerunek

firmy jako pracodawcy, zwieksza zaangazowanie i efektywnosc¢
pracownikow. Nasi klienci przychodza do nas z konkretnymi celami
biznesowymi - my pomagamy im je osiagac.

W jaki sposéb?

Mateusz Laskowski: Tworzac wnetrza szyte na miare danej marki.
Projekt ma wyrazac jej charakter, wyrdzniac ja na tle konkurencji,
wspotgrac z filozofia, wartosciami, identyfikacja wizualna. Wcho-
dzac do sklepu mamy poczuc cos, co nazywamy ,DNA marki". Od
samego poczatku staramy sie edukowac naszych klientow, ze nie
warto ulegac¢ chwilowym modom aranzacyjnym. Podazajac za tren-
dami, nie wolno zapominac o preferencjach, zwyczajach i potrze-
bach grupy docelowej danego brandu.

M.P.: Kazdy projekt, ktory przygotowujemy jest poprzedzony
whnikliwym, szczegotowym audytem uwzgledniajacym psycho-
logie konsumenta, zasady visual merchandisingu i wiele innych
czynnikow, ktorych wtasciciel wnetrza zazwyczaj nie bytby w stanie
sam zbadac.

Audyt to pierwszy krok, ale do efektu koncowego
jeszcze dtuga droga...

M.L.: Zgadza sie. Dziatamy w systemie design & build. Oznacza to,
ze opiekujemy sie projektem od A do Z. Klient, ktory oddaje swoj

Marcin Powierza

Cztonek Zarzadu Forbis Group, ekonomista. Ab-
solwent ekonomii i stosunkow miedzynarodowych
w Szkole Gtownej Handlowej oraz studiow pody-
plomowych Executive MBA Academy. Ukonczyt
program Management w kanadyjskim ICAN Insti-
tute. Ma wieloletnie doswiadczenie w zarzadzaniu
projektami inwestycyjnymi. Przez 8 lat petnit funkcje
Dyrektora Zarzadzajacego i Dyrektora ds. Rozwoju
w firmie rozwijajacej salony sprzedazy marek wto-
skiego holdingu Max Mara. Pasjonat architektury XXI
wieku oraz zastosowania w niej najnowszych technologii IT. W Forbis Group
odpowiedzialny za strategie biznesowa firmy oraz zarzadzanie projektami
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biznes w nasze rece, wychodzi z lokalu w stanie surowym lub ta-
kim, jaki zostawit go poprzedni najemca, a wraca do gotowej prze-
strzeni, w ktorej moze juz ustawic produkty na potkach. Dajemy
naszym klientom czas na zajecie sie swoja dziatalnoscia nie musza
martwic sie o terminowosc¢, dotrzymywanie umow, sprawy formal-
ne zwigzane z budowa czy ucigzliwe kontakty z podwykonawcami.
Firm budowlanych, projektowych, czy architektonicznych jest na
rynku wiele, nikt jednak nie zaoferowat wczesniej swoim klientom
holistycznego podejscia do aranzacji przestrzeni. Na tym Forbis
Group zbudowato swoja przewage rynkowa.

I buduje ja juz od szesciu lat. Czy w tym czasie ry-
nek sie zmienit?

M.P.: Kiedy rozpoczynalismy dziatalnosc, pojecie fit-outu, czyli
kompleksowej aranzacji wnetrz komercyjnych byto w Polsce
dziedzing niszowa. Nasze wczesniejsze doswiadczenie zdobyte
podczas wspotpracy z zagranicznymi markami, takimi jak Hugo
Boss i Emporio Armani czy Max Mara pozwolito nam wprowadzi¢
na polski rynek swiatowe standardy. Nasi klienci sg coraz bardziej
Swiadomi tego jak poteznym narzedziem biznesowym jest dobrze
zaprojektowane wnetrze oraz jakie korzysci ptyna z powierzenia
catego procesu aranzacji jednemu partnerowi.

A jak zmieniaja sie polskie sklepy?

M.L.: Wnetrza sklepow podazaja za potrzebami i oczekiwania-

mi wspotczesnego konsumenta, a te zmieniaja sie niezwykle
dynamicznie. Obecnie najwazniejszym trendem jest tak zwany
,omnichannel". Wigze sig on scisle z rozwojem nowych technologii.
Wspotczesna sprzedaz to rownolegte wykorzystywanie wszyst-
kich platform: stacjonarnych, internetowych oraz mobilnych. Ma

to swoje odzwierciedlenie we wnetrzach sklepow. Coraz czesciej
staja sie one po prostu ,showroomami” wyposazonymi na przyktad
w wirtualne lustra, pozwalajace nam na zasiegniecie porady styli-
stycznej, multimedialne kioski, umozliwiajace dokonanie zakupow
online.

Czy to oznacza rychty koniec stacjonarnych punk-
tow sprzedazy?
M.P.: Niekoniecznie. Sklepy stacjonarne sg istotnym elementem
,omnichannelowej uktadanki’. Az 95% sprzedazy jest generowana
w wyniku integracji dziatan w tradycyjnych lokalach handlowych,
e-commerce i ha kanatach mobilnych. Kluczem do sukcesu jest
umiejetne dostosowanie narzedzi z e-sklepu do charakteru danej
marki i potaczenie ich z bardziej tradycyjnymi zabiegami visual
merchandisingu. Pozwala to stworzy¢ nowoczesng hybryde w po-
staci ,sklepu przysztosci”.

Rozmawiata Magdalena Wilczak

Mateusz Laskowski

Cztonek Zarzadu Forbis Group, architekt. Absolwent
Politechniki Warszawskiej i Politechniki t.odzkiej

Od poczatku zwiazany z branza retail. Od 2007 roku
Dyrektor ds. Inwestycji w spotce Paradise Group,
czotowego gracza w branzy odziezowej klasy pre-
mium w Polsce. Ma doswiadczenie we wspotpracy
z domami modowymi grup: Burberry, Hugo Boss,
Giorgio Armani, LVHM oraz Max Mara przy tworzeniu
ich salonow sprzedazy. Dzieki temu skutecznie
realizuje najbardziej wymagajace inwestycje. kaczac
Swiat biznesu z designem i architektura aktywnie poszukuje nowatorskich
rozwigzan dla tworzenia coraz ciekawszych koncepgji dla branzy retail.

lick & sel

porozmawiajmy o tym

www.ClickAndSell .p!
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DRUKARNIA

ul. Algierska 17L lok. 5 ° — & . i m1 o~ ELLERT Sp' Z0.0.
Rt L artplex, FEE TN, P T ot s
biuro@artplex.waw.pl ‘9 i | | B — : | ) 05-462 Wigzowna
www.artplex.waw.pl f a : 1 g i tel. 22 769 0 100

ARTPLEX

www.ellert.pl

Artplex to producent permanentnych materiatow wspierajgcych sprzedaz (POS). www.facebook.com/DrukarniaEllert
Dziatajac w oparciu o wiasne dziaty projektowe i produkcyjne, specjalizujemy sie
w produkcjach,na zamoéwienie” _STANDY
Od 2002 roku realizujemy w catej Europie ztozone projekty dopasowane Stworzo [‘;y by - DISPLAYE
do potrzeb konkretnych produktdw, kanatow sprzedazy i indywidualnych - , - EKSPOZYTORY
wymogoéw naszych Klientéw. W tym czasie zdobylismy unikalne doswiadczenie sprz edawac - OPAKOWANIA KASZEROWANE | KARTONOWE
w projektowaniu i realizacji materiatéw reklamowych z tworzyw sztucznych, _ DRUK OFFSETOWY | LV W FORMACIE 1200X1620 MM
drewna i materiatéw drewnopodobnych, a takze metalu.

- KASZEROWANIE
Dbamy o innowacyjnos¢, ergonomiczno$¢ i spdjnose produktow wspierajgcych - SZTANCOWANIE
sprzedaz w obrebie catej ich linii — poczawszy od zagospodarowania pétki - INTROLIGATORNIA RECZNA

sklepowej poprzez displaye i standy do ekspozycji towaru az po wyspy
sprzedazowe. Nasza dziatalno$¢ badawczo-rozwojowa oraz handlowa odbywaja
sie w oparciu o norme 1SO 9001:2009.

- SPEDYCJA 24/7 W DOWOLNE MIEJSCE W POLSCE | EUROPIE

Dostepnose
technologii

101at Bezposredni Wiasne biuro

doswiadczenia producent projekrowe

B\ SRAPHITE A

Don't do it yourself because

WE KNOW HOW TO DISPLAY!

JZI=IZIK -

POSM SOLUTIONS wwiw.dziedzik.p

EX PO PRODUCT 0 WsparCI%\vo.eo
1] Sprzedazy

BERKANO % DRESENTATION == Zwycieska

Mamy POMYSLY, ktore Cie ZAINSPIRUJA'!
WejdZ na STRONE | sprawdZ SAM !

Czy wiesz jaki jest sekret podwodjnego )
zwyciestwa produktéw POSperita? N
Odkrylis'my to! POS Lab international

tworzy zespot wykwalifikowanych specjalistow w zakresie produkcji materiatéw

. L . . POS, kreacji, projektowania oraz druku. Od 2003 roku dzigki autorskiej metodzie
POSperita wygrywa znacznie wiecej niz nagrody, poniewaz nasze doradztwa marketingowego ,5C"© najbardziej ambitne wyzwania przekuwamy

A G 0 produkty POS zdobywaja uwage Twoich klientow w sklepie. Mamy to! w spektakularne projekty. Nasze produkty z kartonu, tworzyw sztucznych, drewna
. I Dziekujemy za podwdjng wygrang w konkursie POS STARS 2017!
isplay

i metalu wyrdzniajg si¢ na rynku swoja wartoscig dodang. Pracujemy z klientami,
dystrybutorami oraz naszymi licencjobiorcami w kilkunastu krajach Europy i Swiata.

i VA - Zwycieska Formuta = produkty Klienta + rozwigzania POSperita.
WWW berkano pl FDKA\G,O\ I?ylspwlakyﬂ[ U| C\t‘]ejmzynfs\ l:ilj o0 104 464\»v+\\/\61—r8\<\sz? Odwied? strone internetowg | zapoznaj sie z naszym asortymentem:
- = STOISKA DEGUSTAGYUNE | NIESTANDARDOWE A Eos N CITCENTINFOAMALS POSperita | ul. Bokserska 71 | 02-690 Warszawa pOS"lab.eu

...WSZYSTKO ZACZYNA SIE tel: 22 549 78 60 | www.posperita.pl | email: biuro@posperita.pl B —
OD POMYStLU WWW.DAGO-DISPLAY.EU POS Lab International | os-lab.eu | tel./fax: +48 22 649 04 04




PRODUCTION POINT

A D ERTISI NG

Specjalizujemy sie w zakresie projektowania
[ produkcji materiatow POS. Nasz zespot to
kreatywne osoby posiadajgce zmyst
plastyczny jak i cenng wiedze praktyczng.

w2 ham! Two] birnes nabrerze Ksataltow !

tel: +48 22 846 67 47
kom: +48 602 320 553
biuro@productionpoint.pl
www.productionpoint.pl

ul. Materii 10
02-258 Warszawa

RODAN AGENCJA
REKLAMOWA
Sp zo. 0., Sp. K. 'j

ul. Optotki 21
60-012 Poznan
tel. 61 893 22 01
rodan@rodantv.pl
www.rodantv.pl

Rodan - reklama w punkcie sprzedazy i akcesoria POS. Stojaki do ulotek,
Srubki i nity, przyssawki, kieszonki zawieszane i samoprzylepne, haki do
display'éw i standow, listwy cenowe, systemy prezentacji cen, akcesoria do
display'éw i standdw, uchwyty do shelfstopperdw.

Stojaki do ulotek z nadrukiem! Nietypowe zlecenia - nasi konsultanci s do
Twojej dyspozycjil

QUAD/GRAPHICS
EUROPE

d Performance
througt

ul. Puttuska 120 Qja Jnr.i;ﬁt?r’on

07-200 Wyszkéw, Polska Graphics

tel. 22 33 67 403
POS@quadgraphics.pl
www.QuadGraphics.pl

Funkgcja reklamowa POS i opakowania odgrywa dzi$ olbrzymig role. Produkt
powinien eksponowac i podnosic estetyke towaru. Wazny jest projekt, bo on
wplywa na ostateczng decyzje o zakupie. Quad/Graphics oferuje unikatowe
rozwiazania, ktére poteguja walory estetyczne i poprawiajg uzytecznosc¢
produktéw. Firma projektuje opakowania i standy reklamowe o wyszukanych
ksztattach i harmonijnej konstrukgji. Zastosowanie najnowszych technologii
umozliwia druk delikatnych przejs¢ tonalnych, niezwykle szczegétowych
grafik o intensywnych i trwatych kolorach oraz zdje¢ wysokiej jakosci.
Quad/Graphics zapewnia kompleksowa obstuge zlecenia: od pomystu

i projektu konstrukgji, poprzez druk i prace wykoriczeniowe, po transport.
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ekko

DISPLAY ACCESSORIES

Wyposazenie sklepéw
oraz
elementy konstrukcyjne stand’éw i display’éw

Z nami tworzy sie lepiegj

www.sekko.pl

Sekko Piotr Bartkowicz, ul. £aczyny 2/52,02-683 Warszawa,
Tel: 733-800-722, Email: Biuro@sekko.pl

Jie

KROSNO

Jestesmy producentem systeméw POS.

Nasza oferta obejmuje pelen zakres ustug od pomystu,
poprzez wizualizacje, projekt techniczny, wykonanie
prototypu, produkgje po logistyke. Kazdy projekt
traktujemy indywidualnie, koordynujac go z klientem
na réznych etapach realizacji

UdsS

www.sip.krosno.pl

PACKAGING
& DISPLAYS

tfpgrafika.com.pl

LSPIZGIO;

el: +48 61 62 50 103
Fax:+48 61 62 50 101

PRODUCENT TEKTURY FALISTEJ | OPAKOWAN

OPAKOWANIA ~ TEKTURA
STANDY FALISTA

SMS (Sellup.Modular.System)

- konstrukcja modutowa

- ponowne wypetnianie ekspozytora produktem

- mozliwo$¢ obracania poszczegdlnych ,pieter” o 180°
- innowacyjny system przyciggania produktu SMS
ienne grafiki na bokach (technologia CAMEL)

- zastosowanie wy$wietlacza LCD

www.wernerkenkel.com.pl
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