Krotki termin realizacji
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Bardzo krétkie terminy realizacji
zaméwien sa problemem wiekszosci
agencji marketingowych. Czesto po
dtugim ofertowaniu i negocjacjach o
zakup przystowiowych ,tysiaca diu-
gopisow”, gdy pojawi sie zamoéwienie
okazuje sie, ze termin jego realizacji
jest tak krotki, ze agencji moze by¢
trudno go dotrzymaé. Wydaje sie, ze
presja ta niekoniecznie musi wynika¢
ze zlej woli zamawiajacego klienta,
raczej czesciej bedzie wynika¢ z jego
nieSwiadomosci.

Agencja, chcac utrzymac dobre sto-
sunki z klientem i liczac na nastepne
zlecenia czasami jest sktonna doptaci¢
do zlecenia np. ptacac za ekspresowa
przesytke. Z punktu widzenia branzy, w
ktérej pracujemy nie zawsze jest to do-
bre rozwigzanie. W ten sposob nie tylko
utrwala sie niekorzystne praktyki rynko-
we, ale przy krétkich terminach prak-
tycznie nie ma mozliwosci zapropo-
nowania ciekawych niestandardowych
materiatow reklamowych lub wyréznia-
jacych technik zdobier a wiec jedynym

kryterium wyboru pozostaje cena i czas
realizacji. Zastanéwmy sie jak rozwia-
zac btedne koto coraz krétszych termi-
now realizacji.

Wytlumacz proces zamawiania

Klient czesto nie wie jak sie zdobi
produkty reklamowe i skad sie je spro-
wadza.
pracy z globalnymi korporacjami, ktére
sktadajg zamowienia z kilkumiesiecz-

Niewiele agencji ma komfort

nym wyprzedzeniem. Dzieje sie tak,
poniewaz zamawiajacy wiedza, ze
przy ilosci kilkuset tysiecy np. masko-
tek produkowanych na indywidualne
zaméwienie w Chinach potrzebny jest
czas. Swiadomosci tej nie maja czesto
mate i Srednie firmy, ktére zamawiaja
standardowe materiaty promocyjne. By
edukowac klienta warto nie tylko opi-
sa¢, wyttumaczy¢ skad sprowadzane sa
gadzety, ale warto takze zaprosi¢ go do
podwykonawcy, by zobaczyt jak skom-
plikowany jest np. proces nadruku na
tekstyliach. Wizyta taka czesto skutkuje
nie tylko ciekawszymi technikami na-
druku, ale takze bardziej przemyslanymi
a wiec i wczesdniej sktadanymi zamé-
wieniami.

Badz krok przed klientem

Dobra agencja oferujaca produkty
promocyjne zyje w dwéch czasach: tu i
teraz oraz w czasie przysztym. Agencja
taka zaproponuje w marcu t-shirty z cie-
kawym nadrukiem na letnig promocje
a we wrzesniu kalendarze noworocz-
ne. Dla polskich czytelnikéw propozy-
cja taka moze wydaje sie zaskakujaca,
chociaz dojrzate rynki zachodnie tak
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wilasnie dziataja. Klient z pewnoscia
bedzie wdzieczny agencji, ktéra bedzie
przypomina¢ mu o koniecznosci za-
mowienia nowych materiatéw promo-
cyjnych z rozsadnym wyprzedzeniem.
Klient doceni takze, ze pamietamy o
nim. Zamiast pytac sie ,co” lub (co gor-
sze) ,czy” firma zaméwi w najblizszym
czasie produkty promocyjne, lepiej jest
zaproponowa¢ konkretne rozwiaza-
nia. Bedac w tym roku na targach PSI
w Duesseldorfie, w czasie rozmowy z
pracownikiem jednej z najwiekszych
europejskich agencji  BTL poznatem
jego sekret utrzymania klienta — szuka-
nie ciagtego pretekstu do kontaktu i pro-
aktywne dziatanie. Odwiedzajac sto-
iska na targach robit on zdjecia r6znym
produktom i wysytat je MMS’em swoim
klientom z zapytaniem co o nich sadza.
Wiedziat on, ze wiekszosci z wystanych
zdje¢ gadzetéw klient nie zamowi, ale
w ten spos6b dawat mu zna¢, ze: a. Juz
w styczniu mysli o nowych ciekawych
rozwiazaniach promocyjnych dla klien-
ta, b. Jest na targach by znaleZ¢ dopaso-
wane do klienta produkty promocyjne.
Innym rozwigzaniem, na krétkie ter-
miny jest proponowanie promocji typu
first minute” np. promocja gadzetéw
plazowych w maju. Prezne agencje wie-
dza, ze po wystaniu promocji, warto
takze zadzwoni¢ ttumaczac korzysci dla
klienta z wczesniejszego zamdéwienia. A
sa to nie tylko korzysci finansowe, ale
takze co wazniejsze emocjonalne. Za-
mawiajacy bedzie miat spokojna gtowe i
zamiast goraczkowo szuka¢ dostepnych
produktéw, bedzie mogt sie skupi¢ na
planowaniu swoich wakacji.
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