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Marketing pozasieciowy

Telemarketing

Druga wazna rzecza, na jaka powiniene$§ zwroci¢ uwage,
jest komunikacja za pomoca telefonu (zaréwno odbiera-
nie telefonow, udzielanie odpowiedzi na pytania zadawa-
ne przez klientow, jak réwniez komunikacja na zewnatrz).

Nawiazywanie kontaktu na zewnatrz jest o tyle trudne, ze
to Ty musisz by¢ dobrze przygotowany do rozmowy, aby$
nie zostal od razu zbyty. Ja kiedys, gdy zaczynalem dzwo-
ni¢ do klientow, mialem zapisane trzy warianty rozmow.
Zawsze je kladlem w takim miejscu, abym mogt szybko na
nie zerkna¢ w razie potrzeby. Oczywiscie zanim zaczalem
z nich korzystaé, czytalem je w taki sposob, aby wypowia-
danie stow w nich zawartych wychodzilo jak najnatural-
niej. Napisanie scenariusza rozmowy daje gwarancje, ze
uzyjemy roéznych stow, a do nas bedzie nalezala ocena,
ktore najlepiej dzialaja. Zwroécie uwage na sprzedawcow,
ktéorzy do Was dzwonia, np. z oferta na korzystanie
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z ushug telefonicznych. W jaki sposob zadaja pytania, z ja-
kim entuzjazmem w glosie dzwonia. OczywiScie jest to tez
podyktowane tym, iz owi sprzedawcy sa nagrywani i rozli-
czani ze swoich dzialan. Ale mnie chodzi o to, aby bez
zadnego przymusu umie¢ tak prowadzi¢ rozmowe. Przez
telefon mozna zalatwi¢ bardzo duzo spraw biznesowych,
oczywiScie przy odpowiednim korzystaniu z tego narze-
dzia. Dzwoniac, zastandéw sie, co chcesz osiggnaé, jakie
wrazenie chcesz zrobi¢ na rozmoéwcy. Staraj sie zawsze
dociera¢ do os6b kompetentnych w danej sprawie. Jezeli
dana osoba nie odbierze telefonu, a wlaczy sie automa-
tyczna sekretarka, powiniene$ by¢ roéwniez przygotowany
na taka ewentualno$¢. Co woéwczas powiedzie¢? Mozesz
przekaza¢ informacje o swoim produkcie, ustudze, poda¢ adres
strony www itp.

Jakie sa zasady prowadzenia rozmow? Jedna z nich jest
dopasowanie sie glosowe do rozméwcy. Jezeli nasz roz-
mowca moOwi powoli, to my tez starajmy sie tak mowic.
Tylko nie robmy tego na zasadzie ,malpy”, ale w umiejet-
ny sposoéb. Nastepnie u§miechnijmy sie w odpowiednim
czasie, niech nasz rozmowca wyczuje, ze jesteSmy w do-
brym nastroju. To s3 rzeczy, ktoére dzialaja na pod$wiado-
mos$¢ naszego rozmowcey, a w efekcie moga zmienic jego
podejscie. Bez wzgledu na to, czy jeste$S telemarketerem,
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handlowcem, przedsiebiorca, mozesz prowadzi¢ skutecz-
niejsze rozmowy po uprzednim prze¢wiczeniu réznych
scenariuszy rozmow, wybierajac najblizsza swojej osobo-
woSci.

Tworzenie materialow reklamowych

Do prezentowania swojej firmy i uslug mozesz wykorzystac

roznego rodzaju no$niki reklamowe, powiniene$§ wiec przygo-

towa¢ nastepujace narzedzia:

- zaprojektuj papier firmowy,

- zaprojektuj wizytowki,

+ stworz prezentacje multimedialng na temat firmy, produk-
tow czy ustug,

- stworz prezentacje w formacie wideo,

+ napisz ebooka o swojej firmie,

« napisz, jak przebiega proces realizacji zamowien,

 stworz cennik ustug,

- zaprojektuj ulotki,

+ stworz jeden wzor stopki e-mail,

« nagraj plyte CD z materialami reklamowymi.




Wszystkie tworzone materialy projektuj wedlug raz obranych
zasad, aby wszystkie byly takie same pod wzgledem wizual-
nym. Tak, by kto$, kto otrzymal ulotke i chce sie zapoznaé
z Twoja oferta, odwiedzajac Twdj serwis, po wejSciu mial pew-

nos$¢, ze ma z wlasciwa firma do czynienia.

W dzisiejszych czasach nie ma problemu z samodzielnym stwo-
rzeniem powyzszych materialdow. Oczywiscie jezeli chcemy
mie¢ materialy o wyzszej jakoS$ci, jak rowniez dodatkowe ga-
dzety, chociazby dlugopisy, teczki, kubki dla klienta, musimy
skorzysta¢ z ushug agencji reklamowych specjalizujacych sie
w produkcji tychze materialow. Natomiast na poczatek mozesz
$mialo stworzy¢ powyzsze materialy, badz tez ulepszy¢ te, kto-
re juz posiadasz. Tworzac prezentacje wideo zadbaj o odpo-
wiednig rozdzielczo$é, poniewaz szereg firm wrzuca na strony
www nieczytelne filmy. W jaki sposéb mozesz takie materialy
wykorzystywa¢ w marketingu, poza bezpos$rednim rozdawa-
niem klientom? Istnieje duzo portali dajacych mozliwo$c¢ za-
mieszczenia na nich przer6éznych materialow. Film wideo mo-
zesz wrzuci¢ na portal youtube.pl czy na swoj blog. Materialty
w formatach .pdf, .doc, .docx, .xls, .ppt, .txt i wielu innych mo-
zesz zamie$cié na takich platformach jak:

. http://scribd.com
« http://Issuu.com

+ http://www.docuter.com



http://www.docuter.com/
http://Issuu.com/
http://scribd.com/

Kazdy zainteresowany publikowanym dokumentem moze
szybko pobra¢ go na swo6j komputer, jak rowniez przegladac
online. Jezeli masz duzej pojemnoSci katalogi swojego produk-
tu, mozesz je wrzuci¢ na taki serwer, a na blogu, forum czy
stronie www zamie$ci¢ link. Za pomoca serwiséw z dokumen-
tami online mozesz rownie skutecznie promowac sie, tak jak na
swojej stronie, poniewaz dokumenty na tych serwisach sg prze-
szukiwane pod katem sléw kluczowych, tytulu dokumentu,
a takze treSci. Atutem serwisow z dokumentami online jest to,
ze mamy mozliwo$¢ czestej zmiany zawartoSci dokumentéow
dla potencjalnych czytelnikbw. Dokumenty opublikowane
w ten sposoéb mozna przeglada¢ online, jak tez pobra¢ w nie-
zmienionej formie. Zastanow sie nad wykorzystaniem tego
sposobu promocji w swojej firmie. Majac ciekawe materialy re-
klamowe, mozna sie wyrdznié¢ na rynku, nie chodzi o to, by wy-
dawa¢ duze sumy pieniedzy na drogie gadzety, wystarczy, ze
bedziesz mial proste i praktyczne. Chyba ze wymaga tego sytu-
acja, np. potrzebujemy szczego6lnie wyr6zni¢ naszego klienta.

Sa rowniez strony internetowe, na ktérych mozna zamieszczaé
prezentacje wykonane w PowerPoint na podobnej zasadzie jak
dokumenty. Mozesz przesytaé¢ link do klienta, by zapoznat sie
z Twoja oferta. Jezeli Twoja prezentacja zostanie wyrdzniona,
to przeklada sie to na wysokie miejsce w wyszukiwarkach. A co
sie z tym wiaze, to sam wiesz — coraz wiecej potencjalnych
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klientow zapoznaje sie z ofertg i korzysta z Twoich ushlug. Za-
mieszczenie takiej prezentacji moze by¢ §wietnym uzupeknie-
niem innych dzialan promocyjnych.

Portale, na ktorych mozesz zamiesci¢ prezentacje to:

. www.slideshare.net

. www.sliderocket.com

«  WWW.prezi.com

Podane wyzej strony s3a w jezyku angielskim, ale mysle, ze so-
bie poradzisz. Trzeba po prostu zalozy¢ konto i zaczaé publiko-
wac swoje materialy.

Dobra oferta — co z jej pomoca

mozesz zdziala¢?

Na szczeg6lna uwage zastuguje opracowywanie ofert dla klien-
ta. Mam tu na mysli tworzenie oferty pod konkretne zapytanie.
Mozna ja przygotowac na dwa rézne sposoby. Mozemy przygo-
towac oferte ogblnag lub stworzong pod konkretny projekt.
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Z jakich elementéow powinna sie sklada¢ oferta? Bez wzgledu

na wybor rozwigzania, kazda oferta powinna zawierac takie in-

formacje jak:

Wstep — czyli informacje, do kogo kierujemy oferte i jaki
jest jej cel.

Opis — mozemy zrobi¢ to, przedstawiajac w formie tabelki
prezentacje naszych rozwigzan, ktére proponujemy w ra-
mach projektu oraz wszelkich argumentow za tym, ze takie
a nie inne rozwigzania sa potrzebne do optymalnego przy-
gotowania i zrealizowania projektu.

Wycena projektu — podawaj zawsze klientowi kilka
wariantow cenowych, spraw, by klient mial wybor. Sta-
raj sie jasno i czytelnie przedstawia¢ poszczegbdlne wa-
rianty cenowe, tak aby klient decydujac sie na ktorys,
mial w ostateczno$ci Swiadomo$c, jakie tak naprawde
poniesie koszty. Nie stosuj ukrytych kosztow — lepiej
wytlumaczy¢ klientowi, ze dodatkowo musi ponie$¢ ja-
kie$ oplaty, ale argumentuj to w racjonalny sposéb.

Dane osoby kontaktowej — jest wazne, aby klient wie-
dzial, z kim sie ma kontaktowaé w razie pytan dotyczacych
przygotowanej oferty. By nie musial znéw wykonywac tele-
fonow do polowy pracownikéw firmy w poszukiwaniu osoby
odpowiedzialnej za wycene.
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Co jeszcze mozna zawrze¢ w przygotowywanej ofercie? Mozna
zasugerowa¢ klientowi dodatkowo ciekawe innowacyjne pomy-
sty, ktore chcielibySmy wdrozy¢ w realizowany projekt.
Wzmocni to nasza firme jako profesjonalna, dla ktérej wazne
sa nowe wyzwania. Nalezy pamietac, ze oferta to rowniez na-
rzedzie marketingowe. To, jak jest skonstruowana i czy spetnia
oczekiwania, stawia nasza firme w dobrym lub zlym Swietle
i obrazuje sposob jej funkcjonowania na rynku. Niejednokrot-
nie zaczynamy wspolprace z klientem od przygotowania oferty,
wiec juz za jej pomoca zrobmy wszystko, aby dobrze o nas
Swiadczyla. Moze mie¢ ona wplyw na dalsza wspolprace oraz
powodzenie przedsiewziecia, a takze zdobycie jeszcze wieksze-
go zaufania, poniewaz niewatpliwie proéba o przygotowanie
oferty wiagze sie juz z pewna doza zaufania, jaka obdarza Cie
klient. Starajmy sie konstruowac oferte prostym jezykiem. Nie
wszystko, co dla nas jest oczywiste, rowniez bedzie takie dla
klienta. Jezeli zawieramy w ofercie jakieS definicje — wythu-
maczmy je tak, by byly zrozumiale dla laika.

Proponuje stworzenie kilku szablonéw ofert, utozenie réznych
tekstow reklamowo-ofertowych, tak aby w odpowiednim mo-
mencie je wykorzysta¢ w jakimkolwiek przekazie marketingo-
wym. Caly czas poglebiajmy wiedze na temat pisania skutecz-
nych ofert oraz zwr6¢my uwage na wazne zwroty, stowa i spe-
cyfike jezyka branzy, w ktorej dzialamy. Nie ma idealnej recep-




ty na stworzenie prawidlowej oferty handlowej, ale staraj sie
dazyc do jej cigglego doskonalenia.

Targi

Nieoceniong korzys$cig uczestnictwa w targach jest to, iz mozna
jadgc w jedno miejsce nawigzaé bardzo duzo kontaktow bizne-
sowych, poznaé trendy obecnie panujace na rynku, podejrze¢,
co robi konkurencja itd. Nie traktuj imprezy targowej jedynie
jako okazji do sprzedazy swoich produktéow czy ushug. Zrob
wszystko, aby zwiekszy¢ §wiadomos¢ istnienia na rynku Twojej
firmy i i ulatwi¢ kontakt z nig potencjalnym klientom.

Aby wyjazd na targi przyniést wymierny skutek, nalezy sie do
takiej imprezy solidnie przygotowaé. Na targi powinni poje-
cha¢ ludzie kompetentni, znajacy sie doskonale na produkcie,
odznaczajacy sie wysoka kultura osobista, umiejacy w ciekawy
sposOb prowadzié prezentacje. Dobrze dobrany personel to
podstawa. Kolejna wazng rzecza jest ekspozycja i prezencja
stoiska targowego. Powinni§my zrobi¢ wszystko, aby wywolaé
na gosciach jak najwieksze wrazenie, moze to zaowocowac tym,
ze sie beda zatrzymywali, a co za tym idzie, pozwola nam na za-
prezentowanie naszych produktéw czy ustug. Na to, by dana
ekspozycja wywolala efekt zainteresowania, mamy 2—5 sekund.
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Jak widzisz, bardzo malo. Istnieje rowniez mozliwosé zbudo-
wania stoiska autorskiego, lecz wigze sie to ze znaczacym wzro-
stem kosztow uczestnictwa. Przy tworzeniu stoiska nalezy za-
da¢ sobie pytania:

« Czy odwiedzajacy maja swobodny dostep do materialow re-
klamowych?

+ Czy stoisko jest funkcjonalne?
« Czy nie ma natloku elementow graficznych?

+ Czy go$¢ ma mozliwo$¢ spoczynku na naszym stoisku?

Powyzsze stowa dotycza uczestnictwa w targach jako wy-
stawca. Natomiast w targach mozna uczestniczy¢ na dwa
sposoby — jako wystawca lub jako uczestnik. Jezeli nie
widzisz sensu wziecia udzialu w targach jako wystawca
lub nie masz wystarczajacych srodkow finansowych, mo-
zesz 7 powodzeniem wzia¢ udzial jako zwiedzajacy. Taka
forma uczestnictwa rowniez moze da¢ wiele korzySci.
Marketingowe korzy$ci uczestnictwa w targach sa takie, iz
zdobywasz do$wiadczenie w nawigzywaniu nowych kon-
taktow, wymieniajac sie wizytowkami, bezpos$rednio ana-
lizujesz konkurencje, jak dziala, co oferuje. Mozesz tez
dostrzec na targach nowy obszar dzialalno$ci. Udzial
w targach daje duzo wiedzy, ktéra moze zaowocowaé
zwiekszeniem dochodow. Zbieraj wszelkiego rodzaju ma-
terialy reklamowe, wizytowki, prezentacje multimedialne.
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Wazne, by po kazdej takiej imprezie przeanalizowac ze-
brane materialy i przesta¢ poszczegdlnym osobom obie-
cang oferte. Z do$wiadczenia wiem, ze 90% poznanych na
targach oso6b wyrazilo zgode na przestanie oferty mojej
firmy. Warto zastanowi¢ sie, co mozesz wykorzystac
w promocji swojej firmy, jakie rozwigzania wprowadzié.
Ja kiedy$ mialem mieszane uczucia co do zwiedzania tar-
gow w ten sposob, jednakze po pierwszej odbytej impre-
zie nabylem do$wiadczenia w rozmowach z potencjalnymi
klientami. Okazalo sie, ze wiekszo§¢ ludzi na targach jest
nastawiona na kontakt z kazdym, kto podejdzie do stoiska
i przejawia jakiekolwiek zainteresowanie. Ja zastosowa-
lem pewng technike. Zaczynalem od rozmowy na temat
oferty wystawcy, podczas ktérej dowiadywalem sie, w jaki
sposob sie reklamuje, po czym przedstawialem mu swoja
oferte stworzenia reklamy czy tez zapowiedzi telefonicz-
nej lub jakiego$ innego nagrania dzwiekowego. Wyjasnia-
tem, ze jestem przedstawicielem agencji reklamowej, ktora zaj-
muje sie produkcjg radiowych spotow reklamowych, udzwieka-
wianiem prezentacji multimedialnych, a takze posiada bank
lektoréw polskich i zagranicznych. Wobec tego z naszych ustug
korzystaja klienci z r6znych branz i nieoplacalne byloby sie wy-
stawia¢ na targach Sci$le dotyczacych jakiej$ branzy... Wiecej
korzy$ci przynosi regularne uczestnictwo w przeroznych im-
prezach targowych. Oczywiécie nasza oferta nie jest za-
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mknieta branzowo. Jezeli chcesz sie zapoznaé blizej
z tym, czym zajmuje sie firma, w ktorej pracuje — zapra-
szam na strone www.rpm.pl Jednakze Ty musisz przeana-
lizowa¢, jakie imprezy moga Tobie przynie$¢ korzysci.
Kazde targi sa dobrze opisane na stronie internetowej or-
ganizatora. Organizator zamieszcza takie informacje jak:

- branza targow,
« wystawcy bioracy udzial,
« program targdéw oraz imprez towarzyszacych,

- cena biletu.

Zachecam do przeanalizowania powyzszej formy marketingo-
wej w Twojej firmie. Ja pozyskalem w ten sposéb wielu partne-
row do wspolpracy. Korzystaja oni z naszych ustug juz wiele
lat, z czego oczywicie sie ciesze i zycze takich samych efektow
Tobie.

Wymiana marketingowa

Ciekawym rozwigzaniem moze by¢ znalezienie partnerow,
ktorzy zamieszcza w swoim punkcie handlowym czy ushu-
gowym wizytowke ulotke, plakat lub jakie§ inne materia-
ly, ktéore spowodujga poszerzenie Swiadomosci istnienia
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Twojej firmy. Taka obustronna wymiana moze odnosié
sie zarowno do fizycznej dzialalnos$ci, jak i tej w sieci.
Przykladem moze by¢ np. warsztat samochodowy, mozna
wziac i zostawi¢ wizytoOwki na stacjach paliw i w innych
miejscach, gdzie przewija sie bardzo duzo ludzi, ktorzy
potencjalnie moga sie zainteresowa¢ takimi ustugami. Je-
zeli chodzi o sie¢, to mozemy zamieszcza¢ informacje
o uslugach naszego partnera na swojej stronie, jezeli on
umiesci informacje o nas na swojej stronie www. Taka
wymiane stosuje sie poprzez strony www, fora, blogi
i inne narzedzia komunikacyjne. Marketing kooperacyjny,
bo tak tez jest nazywany, to nie barter, ktory charaktery-
zuje sie wymiang towarow i ushug. Jest on raczej wspol-
nym poszukiwaniem wiekszej ilosci klientow, a co za tym
idzie — wiekszych zyskéw. Nie ma nic trudnego we wdro-
zeniu takiej wymiany, wystarczy zapytac. Wiekszos¢ wila-
Scicieli firm zobaczy w takiej wymianie potencjal i zgodzi
sie na wspolprace. Pamietaj, aby szuka¢ partneréw maja-
cych podobne standardy co do jakoSci strony www, niebe-
dacych Twoimi konkurentami i majacych podobnych
klientow z podobnej branzy. Mysle, ze jezeli bedziesz
chcial wykorzysta¢ ten spos6b na marketing, to znajdziesz
wiele firm, a Twoim zadaniem pozostanie tylko wystoso-
wanie propozycji wspolpracy, po obustronnej zgodzie co
do jej zasadno$ci. Nic przez to nie tracisz, a wrecz mozesz
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bardzo duzo zyskaé. Sprobuj, zawsze mozesz zrezygnowac
ze wspolpracy. Jezeli natrafisz na ciekawy portal, napisz
do jego wlasciciela, ze chcesz sie wymieni¢ linkami, za-
pro$ na swoja strone, by zobaczyl jej potencjal i dzialajcie
pod wspdélnym niejako ,,szyldem”, zdobywajac coraz wie-
cej kontrahentow.

Ogloszenia w prasie

Budowanie $wiadomosci istnienia Twojej firmy mozesz realizo-
wac, dodajac ogloszenia do gazety. Jezeli dzialasz w danym re-
gionie, zorientuyj sie, jaka gazeta jest najbardziej poczytna i do
jakiej grupy odbiorcéw za jej pomocg mozesz dotrzec¢. Budowaé
swiadomo$¢ mozna na dwa sposoby: dodajac ogloszenia o tym,
czym sie zajmujesz, jakie Swiadczysz ustugi lub zamieszczajac
artykul, w ktorym wypowiesz sie na jaki$§ temat jako ekspert
lub przedstawisz swdj poglad. Dziennikarze kazdej gazety szu-
kaja czesto jakich$ tematow do opublikowania w swojej rubry-
ce, za ktora sa odpowiedzialni. Wobec powyzszego, jezeli uwa-
zasz, ze masz co$ ciekawego do przekazania odbiorcom gazety
regionalnej, to zréb to, zamieszczajac artykul. Ja w swoim $ro-
dowisku zauwazylem dom handlowy, ktéry narzekal na brak
klientow, lecz nie za bardzo wiedzial, co zrobic, by zmieni¢ ten
stan rzeczy. Dowiedzialem sie o tym, rozmawiajac z jednym
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z pracownikow, ktéry byl odpowiedzialny ze promocje. Jak to
sie mowi, ,diabel tkwi w szczegolach”. Poradzilem znajomemu
po pierwsze wyremontowanie parkingu, regularne zamieszcza-
nie ogloszen w gazecie, ktora w tymze domu handlowym miata
swoja siedzibe, a jednoczeSnie jest najpoczytniejsza gazeta
w okolicy, oraz rozstawienie przy wjezdzie do miasta tablic re-
klamowych. Po pewnym czasie zaczeli w ten sposob dzialaé!
Okazalo sie, ze nastapil niesamowity wzrost sprzedazy, a takze
wzrost zainteresowania miejscem handlowym oraz wzbudzenie
na nowo $wiadomos$ci marki tegoz domu handlowego. Do cze-
go zmierzam? Wydaje mi sie, ze te pare zmian, niekoniecznie
darmowych, zmienilo oblicze firmy, a duza role w tym odegrala
regionalna gazeta. Zbadaj realia, jakie panuja w lokalnej prasie
i zastanow sie, jak ja mozesz wykorzysta¢ do promocji swojej
firmy oraz ustlug. W gazecie mozesz zamieSci¢ z okazji $wiat zy-
czenia dla swoich klientdéw i inne materialy wymienione wcze-

$niej.

Darmowe probki

Przekonanie do swoich produktéw i ustug mozesz budowaé
przez rozdawanie darmowych probek. Taki marketing stosuja
firmy informatyczne, udostepniajac swoje programy na licencji
Trial (program, ktorego pelna funkcjonalno$¢ jest ograniczona
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w czasie). Firmy kosmetyczne rozdaja probki produktéow, do-
dajac je do juz wypromowanych, ktére maja okreslony poziom
sprzedazy. Klient, jezeli jest juz przekonany do firmy i wcze-
$niejszych ustug, na pewno zwroci uwage na to, co firma oferu-
je nowego, co rowniez zwieksza jego lojalno$¢ oraz daje pew-
nos$¢, ze firma sie rozwija i stara sie o zaspokojenie coraz to
nowszych oczekiwan klienta. Dodatkowym plusem takiego
dzialania jest to, iz klient, korzystajac z mozliwoSci darmowego
przetestowania produktu, w sposéb §wiadomy dokonuje zaku-
pu i nie boi sie ryzyka, ktore pojawia sie przed podjeciem decy-
zji. Zwieksza to rowniez wiedze klientow o Twoich ustugach.
Mozesz w ten sposob uzyska¢ informacje zwrotna od klienta,
ktora z kolei mozesz wykorzysta¢ w dopracowywaniu swojej
usthugi. Dosé¢ czesto ludzie podchodza sceptycznie do nowosci
wprowadzanych na rynek i aby ostudzi¢ ich negatywne podej-
Scie, stosujemy promocje produktu, umozliwiajac darmowe
wyprobowanie. Nie wiem, czy podzielasz moje zdanie, ale ja tez
lubie, jesli tylko jest to mozliwe, wyprébowaé za darmo pro-
dukt i woweczas, jezeli jego funkcjonalno$¢ spelnia moje oczeki-
wania, Swiadomie dokona¢ zakupu.




STRATEGIEFREEMARKETINGU — fragment
Jak skorzystaé z wiedzy zawartej w pelnej wersji ebooka?

Jak skorzysta¢ z wiedzy
zawartej w pelnej wersji ebooka?

Stosujac tylko ulamek wiedzy zawartej w tej publikacji, Twoja
inwestycja zwrdci sie w najbardziej pesymistycznym scenariu-
szu po miesigcu. Decyzja oczywiScie nalezy do Ciebie, pamietaj
jednak, ze gdy Ty czekasz, Twoja konkurencja dziata. Jezeli nie
chcesz pozwoli¢ innym firmom wyprzedzi¢ sie na starcie, zdo-
badz ,Strategie free marketingu” i wystartuj z pozycji lidera,
stosujac darmowe lub niezwykle tanie $rodki promocji. Zréb to
TERAZ!

http://free-marketing.zlotemysli.pl/

Pomysl, co da Ci swietny produkt, piekny szyld, biuro

za 50 tysiecy, gdy nie bedziesz mial klientow?
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