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Adres: ul. Usypiskowa 1

02-386 Warszawa
telefon: (22) 572 96 80
fax: (22) 572 96 81

adres strony:
www.admobile.pl

Agencja marketingu mobilnego
adMobile Sp. z o.0.

Rok powstania: 2003

Liczba pracownikéw: 10

zachowan klienta, dedykowane panele wspomagajace obstuge
akdji, serwisy gtosowe IVR, call center, pfatnosci mobilne.

Mobile Advertising — reklama za pomocg technologii mobilnych
Mobile Entartainment — SMS, EMS, MMS & Gry Java, Loga,
Dzwonki, Aplikacje J2ME

adMobile Music — pierwsza w Polsce mobilna wytwérnia
fonograficzna (www.admobile.pl/music). Zajmuje sie promocja,
sprzedazg oraz monitoringiem produktéw zwigzanych z muzyka
m.in. na telefony komérkowe, odtwarzacze mp3, internet.

Zakres dziatania:

Marketing mobilny, marketing interaktywny, kompleksowa
obstuga akgji m-marketingowych w zakresie: analiza, produkgja,
egzekucja, prawo, dystrybucja.

Klienci:

Procter & Gamble, Masterfoods, Telefonia Dialog S.A.,
Animex S.A., Altadis Polska, Browary Belgia, Sarantis Polska,
Adidas, Mars RTV AGD, Koncern Lotos, Pomaton EMI, Total
Polska, Polskapresse, Motor Presse Polska, Proszynski Media,
Wydawnictwa Murator, Radio Kolor, Money.pl, Allegro.pl,
Militaria.pl, Nauka.pl i wielu innych

Osoby zarzadzajace lub kontaktowe:

Specializacja: imie i nazwisko Maciej Olejniczakowski
Mobile Marketing — komunikacja interaktywna, programy itoanrlz\lzl.sko m o|e'niczadkg)sttk?g::jzrigé?ljsq;
lojalnosciowe, budowanie bazy klientéw, profilowanie bazy imie i nz;zwisko 0l Andrzel Rabszt'i

klientdw, serwisy informacyjne SMS, kampanie promocyjne gne ) Ranszty
SMS, SMS Premium, MMS, quizy, glosowania, ankiety, analiza stanowisko dyrektor ds. organizacyjnych
' ' ' ' ' ' kontakt: a.rabsztyn@admobile.pl
Call Center Poland S.A.
( o CALL CENTER POLANMD S5A
Rok powstania: 1997

Adres: ul. Marynarska 11

02-674 Warszawa
telefon: (22) 444 04 44
fax: (22) 444 04 00

adres e-mail firmy:
info@ccp.com.pl
adres strony:
www.ccp.pl
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Specjalizacja:

* obstuga projektéw z wykorzystaniem zintegrowanych
systemow call center

* dedykowane dziaty specjalizujgce sie w okreslonych ustugach
(badania CATI, obnizanie kosztéw telekomunikacyjnych, sprzedaz
bezposrednia) i branzach (farmaceutyczna, ubezpieczenia i
finanse)

* doradztwo w tworzeniu i zarzadzaniu in-house call center

* wielojezyczna obstuga, globalny zasieg ustug

Klienci:

Wsréd naszych klientéw znalazty sie najwieksze miedzynarodowe
koncerny z branzy finansowej, bankowej, ubezpieczeniowej,
motoryzacyjnej i farmaceutycznej. Wiele z nich pracuje z nami juz
od ponad 7 lat: Allianz, BMW, BP, Danone, Europcar, Fiat, Fujitsu
Siemens, Plus GSM, Polsat, Samsung Electronics, Volvo

Osoby zarzadzajace lub kontaktowe:

imie i nazwisko Kinga Nowakowska
stanowisko dyrektor generalny
imie i nazwisko Katarzyna Swatowska
stanowisko dyrektor marketingu i pr
kontakt: marketing@-ccp.com.pl



ContactPoint

Adres:

telefon:

fax:

ul. Marynarska 11
02-674 Warszawa
(22) 54190 90

(22) 54190 91

adres e-mail firmy:
info@contactpoint.pl
adres strony:
www.contactpoint.pl

Kozdy peszukuje
idedinego partnera

ContactPoint

Rok powstania: 1997

Liczba pracownikéw: 500

Specjalizacja:

* Ustugi call center

* Ustugi contact center

* Obstuga klienta

* Telemarketing

* Telesprzedaz

* Badania CATI

* Telefoniczna windykacja naleznosci

Klienci:

PTC Era, Siemens, Canal+ Cyfrowy, Hewlett-Packard,
International Masters Publisher, Grupa Wydawnicza INFOR,
Webtel, DaimlerChrysler, DAF Trucks Polska

Osoby zarzadzajace lub kontaktowe:

imie i nazwisko Grzegorz Adamczyk

Y
ol 000,

Adres:

telefon:

fax:

Adres:

telefon:
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ul. Rakoniewicka 20
60-111 Poznan

(61) 655 96 36

(61) 655 96 21

Biuro w Warszawie
ul. Hoza 58/60, lok. 25
00-682 Warszawa
(22) 627 06 01
adres e-mail firmy:
kontakt@mobijoy.pl
adres strony:
www.mobijoy.pl

Pierwsza w Polsce
sjent 4 euiibrteg relinengs

MobiJOY! Mobile Marketing

Rok powstania: 2003

Liczba pracownikéw: 10

Specjalizacja:

MobiJOY! Mobile Marketing jest pierwszg w Polsce specjalistyczng
agencja mobile-marketingowa. Jej celem jest tworzenie nowej
jakosci w dziedzinie wykorzystania mediéw mobilnych w
komunikacji marketingowe]. MobiJOY! opracowat technologie i
jako pierwszy zrealizowat kampanie m-kuponowe.

Zakres dziatania:

Agencja $wiadczy ustugi strategiczne i kreatywne:
» m-kupony ¢ marketing lojalnosciowy * kampanie push/pull
* m-commerce * zasilenia baz danych

Klienci:

* kampanie promocyjne dla m.in. Schulstad, Chipita Poland, sieci
restauracji Sphinx * razem z czofowymi agencjami sieciowymi

— obstuga kampanii mobilnych dla marek Skoda Superb, piwa
Redd's, Debowe Mocne (Kompania Piwowarska S.A.), chrupek
CURLY& PEPPIES, chipséw Crunchips (The Lorenz Bahlsen Snack-
World), Philips, Kleber (Michelin Polska Sp. z 0.0.), marki CRISTAL
(Scandinavian Tobacco S.A.), REXONA (Unilever Polska S.A.),
Banku Zachodniego WBK, Duracell, Gillette



Kompass Poland Sp. z o.0.

Rok powstania: 1991
Liczba pracownikéw: 65
Adres: Al. Jerozolimskie 136
‘ 02-305 Warszawa Zakres dziatania:
telefon: (22) 465 00 90 Profesjonalne bazy danych firm, produktow i ustug z 70 krajéw
fax: (22) 465 00 66

$wiata dostepne online na www.kompass.com

oraz na nosniku CD, multimedialne prezentacje firmy, system
obstugi zakupéw i zaopatrzenia Kommarket, system identyfikacji
ofert przetargowych z UE — serwis Przetargi w Kompass

adres e-mail firmy:
kompass@kompass.com.pl
adres strony:
www.kompass.com

www.kompass.com.pl Klienci:

Nasze rozwigzania wykorzystuja dziaty marketingu i sprzedazy
firm z sektora B2B oraz FMCG na catym $wiecie. Z naszych ustug
w Polsce skorzystaty m.in. Shell Gas Polska Sp. z 0.0.,

Michelin Polska S.A., Kety S.A., Ergo Hestia S.A.,

Procter & Gamble Sp. z 0.0.

Osoby zarzadzajace lub kontaktowe:

e = imie i nazwisko Dorota Zdun-Angotti
___u.-.;-: = stanowisko prezes
t m— kontakt: Stanistaw Wilk
stanowisko dyrektor ds. sprzedazy

WIARYTEDDNE ZTABOED INFOAMAC I

Zakres dziatania:
* Ustugi typu call center i contact center: uruchamianie i obstuga
infolinii, kontakt telefoniczny, mailowy i pocztowy.
* Kampanie telemarketingowe — wywiady telefoniczne, analizy
statystyczne efektywnosci kampanii reklamowych i dziatan BTL.
* Prowadzenie baz danych na zlecenie klientéw, dziatalnos¢
PEM DIRECT MARKETING o . b.rf)ke.rska w zakr(.esie.baz danych.
* Mailingi pocztowe i e-mailingi — personalizacja przesytek,
konfekcjonowanie.
* Programy lojalnosciowe.

Adres: ul. Szelagowska 41 * Realizacja kampanii reklamowych w mediach — Polish European

61-626 Poznan Media.

telefon: (61) 827 89 00 * Dziafania PR.
fax: (61) 827 89 05 Klienci:

adres e-mail firmy: Kulczyk Tradex

biuro@pem.biz.pl — Generalny Importer Samochodéw VW, Audi i Porsche,

adres strony: Hormann Polska

www.pem.biz.pl —najwiekszy w Europie producent bram garazowych,

Europlant — PhytoPharm — leki roslinne,
Wyzsza Szkota Bankowa w Poznaniu,
Towarzystwo Edukacji Bankowej, JDJ Bachalski.

PEM D | rect Ma rketi ng 0Osoby zarzadzajace lub kontaktowe:

imie i nazwisko Krzysztof Mackowiak
Rok powstania: 1999 stanowisko prezes zarzadu
Liczba pracownikéw: 23
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Webtel

ul. Marynarska 11
02-674 Warszawa

(22) 46210 00
(22)462 1010

adres e-mail firmy:
info@webtel.pl

adres strony:
www.webtel.pl/mobile

telefon:

Kompleksowa obstuga
akcji SME-owrych

Wapalpraca z agencjami

reklamowymi

Webtel — Interactive Solutions

Rok powstania: 2000

Liczba pracownikéw: 20

Specjalizacja:

Interaktywne rozwigzania dla biznesu i marketingu

Zakres dziatania:

Kompleksowa obstuga akcji SMS-owych: planowanie, kreowanie,
wdrazanie, obstuga prawna, umowy z operatorami, doswiadczenie.
Wspotpraca z agencjami reklamowymi: Narzedzia i wsparcie
techniczne do realizacji gotowych zatozen koncepcyjnych.
Wzbogacanie istniejgcych kampanii o rozwigzania mobilne. Integracja
wielokanatowych projektéw w jedna sprawnie funkcjonujaca catosc.
Nowatorska platforma obstugi akcji SMS-owych SMAILME.
Nowoczesne narzedzie komunikacji z konsumentami, widzami,
stuchaczami Webtel SONDA.

Klienci:

BMW Polska, Gerling TU, Kimball Electronics Poland, Egmont Polska,
Marketing House, Medical Tribune Polska, Ogilvy One, Polpharma

Osoby zarzadzajace lub kontaktowe:

TSy Sm— imie i nazwisko Rafat Piorkowski

e ' stanowisko dyrektor ds. rozwoju kanatu partnerskiego

akcji SMS-owyCh SMAILME o y : ri@webtel?pl
Specjalizacja:

'.' monitoring:

) ) H e prasy * internetu * artykutéw e przetargéw ® inwestydji

Telefoniczna Agencja Informacyjna * 2L marketing:

Adres: ul. tukowska 46
04-133 Warszawa
telefon: (22)612 07 76

fax: (22) 612 25 45
adres e-mail firmy:
kontakty@tai.com.pl

adres strony:

www.tai.pl

www.9477.pl

www.pressinfo.pl

www.mp.tai.pl

Telefoniczna
Agencja Informacyjna Sp. z 0.0.

Rok powstania: 1989

Liczba pracownikéw: 145
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* telemarketing * badania CATI ¢ infolinie dedykowane

ustugi Call Center * bazy danych e direct mailing * e-mailing ©
monitoring cen i produktéw * event marketing * media relations
reklama:

* profesjonalne strony www ® wizytowki internetowe * bannery
reklamowe * web design * prezentacje * aktualizacja istniejgcych
stron

Zakres dziatania:

informacja gospodarcza, monitoring przetargéw,
monitoring prasy, marketing, reklama

Klienci:

3M Poland Sp. z 0.0., SUZUKI Motor Poland Sp. z 0.0., Fabryka
Automatyki ,FACH" S.A., Kompania Piwowarska S.A., LOTOS
MAZOWSZE S.A., Wielkopolska Spétka Gazownictwa Sp. z 0.0.
Zaktad Gazowniczy Szczecin, Bank Swiatowy, ABB Sp. z 0.0.,
ECOLINES POLSKA

Osoby zarzadzajace lub kontaktowe:

imie i nazwisko Anna Brzosko
stanowisko gtéwny specjalista ds. marketingu i PR
imie i nazwisko Wojciech Roganski
stanowisko menedzer produktu Informacja Gospodarcza



Cechuje nas kreatywno$¢ i elastycznos¢ w dostosowaniu
= ustug do potrzeb klienta.
t B I Emanr H Et in g = p I Naszym klientom zapewniamy pomoc w przygotowaniu koncepgji
akeji, poprzez jej realizacje, koficzac na profesjonalnych

i doktadnych analizach wynikéw kampanii. Wszystko to po to, aby
osiggnac¢ zamierzony przez klienta cel projektu.

Adres: ul. Targowa 18 Gféwnym zatozeniem naszych agentéw jest profesjonalizm
25-520 Kielce oraz wysoka jako$¢ Swiadczonych przez nas ustug.

telefon: (41) 34302 14

(22) 48333 22 Zakres dziatania:

adres e-mail firmy: telemarketing przychodzacy:
telemarketing@telemarketing.pl * kampanie promocyjne/reklamowe oparte (wspomagane) na
adres strony: telemarketingu * tworzenie strategii komunikadji z klientem
www.telemarketing.pl poprzez narzedzie, jakim jest telefon * badanie rynku na potrzeby
klienta  telefoniczne wspomaganie sprzedazy ® umawianie
Inwestor in Plus Sp 7 0.0. spotkar przedstawicieli handlowych

telemarketing wychodzacy:
* obstuga infolinii klienta * wirtualna recepcja

Rok powstania: 2005
Liczba pracownikéw: 20 Klienci

P : Varico, T-Media, Keep4 Polska, Etel
Specjalizacja:

Osoby zarzadzajace lub kontaktowe:

Inwestor In Plus specjalizuje sie w swiadczeniu ustug

. : \ . L . imie i nazwisko Piotr Jagodzinski
telemarketingowych. Posiadamy zaréwno wiedze, jak i narzedzia, .
. . O o . stanowisko prezes zarzadu
ktére pozwalajg na szybkie i skutecznie dziatania dla swoich o :
o . : ) o . imie i nazwisko Izabela Mazur
klientow. Nasi pracownicy to mtodzi, ambitni ludzie, szkoleni . . 0o
stanowisko kierownik dziatu Call Center

przez specjalistéw z dziedziny psychologii i negocjacji. Wszystkich
klientow traktujemy w sposéb indywidualny.

reklama

Nowe mozliwosci, nowe rozwiazania w marketingu

G COIETEER il [EIGEW intemetowa reklama firmy na catym Swiscie na
. www. kompass.com

SEVATGERGEN L CT BB wybor ponad 43 €D z pelna informacia
marketingows, = wybransgo rynku lub regiony
gecqraficzhnego

- [l e nieograniczony dostep do informacii © 2 min
firm BZB z 70 krojdw swiata

Hrnprsx Fdarwl 3p. 2 m
O2=230 Warsrawa, &l Jerorclimside 138
ol +48 X2 485 Q0 66 b 486 00 B0, fa w16 23 455 00 B8

& T8 b Cu s, Corn. ol
WA o0 THACEE el T, e, K MCese: o, ol
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Ustugi te

e_

| mobilemarketingowe

Firmy telemarketingowe dazg do zapewnienia klientom mozliwie petnych form
kontaktu, integrujgcych wszystkie niezbedne media.

Telemarketing wykorzystywany jest w Polsce mniej
wiecej od 10 lat. Jest to jedna z najbardziej efektywnych
metod dotarcia do potencjalnych klientéw. Wraz z roz-
wojem technologii klasyczne call centers zaczety prze-
obrazac sie w contact centers. Dotychczasowy kontakt
telefoniczny uzupetniany jest nowoczesnymi kanatami
komunikacji, takimi jak formularze czy inne interaktyw-
ne aplikacje na stronach www, poczta elektroniczna,
faks, SMS. Wszystkie te media umozliwiajg interakcje
W czasie rzeczywistym, agent moze rozmawiac z kon-
sumentem przez telefon, moze tez prowadzi¢ rozmowe
w formie czatu internetowego czy SMS-owego. Firmy
telemarketingowe daza do zapewnienia klientom moz-
liwie petnych form kontaktu, integrujgcych wszystkie
niezbedne media. Pozwala to z jednej strony minimali-
zowac bariery takiego kontaktu, gdyz klient czy konsu-
ment otrzymuje medium najbardziej dla niego dogodne,
z drugiej strony — tak dla firmy, jak i dla klienta, tego
typu rozwigzania sa najbardziej efektywne.

POTENCJAL ROZWOJOWY
TELEMARKETINGU

Kilka lat temu powszechnie oferowano klientom obstu-
ge infolinii, przekonywano do uruchomienia tej ustugi,

Czy firma wykorzystuje telemarketing w swojej dziatalnosci?

80%

o TS 69,0%

S W Nie

50% g, 47,00 : °

40% ‘ ‘ Tl e
30% [ A ] 25.7%
20% [— i = i == i =
10% [— i =] i o= i =
0 Produkgja Handel Ustugi

Podstawowa dziatalnos¢ firmy
Zréodto: Interaktywny Instytut Badan Rynkowych, Gemius S.A.&Nowoczesna Firma
— Telemarketing 2005 — Raport z badania

przekazywano jej zalety i mozliwosci. Dzi$ infolinie w
formie linii informacyjnych czy wsparcia posprzedazo-
wego (help desk) sg standardem wiekszosci firm oferu-
jacych produkty czy ustugi uzytkownikom koncowym.
Dostrzezono tez uzytkownikéw telefonéw komérko-
wych, rynek liczy przeszfo 25 min. Coraz wiecej firm,
uruchamiajac infolinie, najczesciej wykorzystywany nu-
mer typu 0801 wzbogaca o numer miejski, umozliwia-
jac kontakt z telefonéw komorkowych. Firmy urucha-
miajg wtasne centra obstugi lub korzystajg w catosci
lub czesci z zewnetrznych contact centers. Nie ulega
watpliwosci, ze ustugi telemarketingowe bedg sie w
najblizszej przyszfosci bardzo dynamicznie rozwijac
—tak na rynku B2B, jak i B2C.

JTelemarketing jest odpowiedzig na oczekiwania
klienta. Ustugi te dotyczg raczej mozliwosci bezpro-
blemowego kontaktu z firmg (akcje przychodzace)
anizeli telesprzedazy (akcje wychodzace). Wiekszos¢
konsumentéw uwaza, ze telemarketing nie jest od-
powiednig formg oferowania produktéw i ustug, byc¢
moze dlatego, ze nie jest to jeszcze w naszym kraju
(w poréwnaniu na przyktad z Europa Zachodnig) zbyt
rozpowszechniony kanat sprzedazy”. — to wniosek z
badania ,Telemarketing 2005", przeprowadzonego
przez Interaktywny Instytut Badan Rynkowych, Ge-
mius S.A.&Nowoczesna Firma. Zaréwno z tych ba-
dan, jak i badan przeprowadzonych przez Contact
Point’ wynika, Ze potowa (48-52,5 proc.) z badanych
otrzymata przynajmniej jedng oferte zakupu produk-
tu lub ustugi w ubiegtym roku. Srednio jeden respon-
dent otrzymat 4 takie oferty, co oznacza, ze stosun-
kowo duza czes¢ konsumentéw odebrata znacznie
wiekszg liczbe propozycji handlowych. Jakos¢, za-
wartos¢ baz danych wykorzystywanych w telemar-
ketingu stanowi jedno z powazniejszych ograniczen,
czesc¢ rekordow jest ewidentnie naduzywana, a to w
prosty sposéb wptywa na negatywne postrzeganie
telemarketingu.
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TELEMARKETINGOWE
WERYFIKOWANIE DANYCH

Osiggniecie poziomu efektywnej sprzedazy telefo-
nicznej jest mozliwe przy zastosowaniu dobrze dobra-
nego produktu do grupy docelowej, co oznacza, ze z
jednej strony wykorzystywana baza danych musi mie¢
wysoki poziom aktualnosci i preferencji konsumentéw,
z drugiej zas owe preferencje i oczekiwania powinny
by¢ rzetelnie okreslone. Bazy danych budowane sg na
kilka sposobow — najczesciej jako efekt zastosowania
kupondéw, czasem jako wynik akcji SMS-owych czy co-

I marketing w praktyce

raz czesciej formularzy internetowych. Weryfikacja baz
danych wykonywana jest natomiast najczesciej za po-
mocg telemarketingu wychodzacego, ktéry doskonale
tez stuzy do przeprowadzania badan satysfakgji klien-
ta, czesto zaraz po zamknieciu transakgji.

Wedfug przytaczanych badan Interaktywnego In-
stytutu Badan Rynkowych prawie 80 proc. badanych
respondentéw nie chciatoby w przysztosci zapozna-
wac sie telefonicznie z ofertami produktéw czy ustug?.
Z drugiej strony wiasnie telesprzedaz postrzegana jest
jako gafaz telemarketingu, ktéra odnotuje najwyzszy
wskaznik wzrostu w najblizszej przysztosci. Coraz
wieksza liczba firm, szczegélnie z branzy telekomuni-
kacyjnej, ubezpieczeniowej czy bankowej, duzg czes¢
swoich ustug sprzedaje wiasnie przez telefon. Trzy
wymienione branze przodujg w réznych formach tele-
sprzedazy, gtéwnie z racji uméw podzielonych niejako
na okresy 12 — 24-miesieczne, kiedy to koniec okre-
su jest zawsze dobrym momentem ztozenia klientowi
propozycji rozszerzenia dotychczasowej oferty o nowe
ustugi dodane, rozszerzone polisy, dodatkowe pakiety
minut etc.

Czy w przysztosci chciatby(aby) Pan(i) zapoznawac sie z ofertami produktow

przez telemarketing?

trudno powiedzie¢ — 6,6% zdecydowanie tak —3,1%

raczej tak— 11,9%

raczej nie — 36,8%

zdecydowanie nie
—41,6%

Zrédto: Interaktywny Instytut Badan Rynkowych, Gemius S.A.&Nowoczesna Firma — Telemarketing 2005 — Raport
z badania

Oczywiscie kontakt osobisty nadal uwazany jest za
najlepsza forme kontaktu, ale z drugiej strony doskona-
le wyszkoleni ,telesprzedawcy” s zdecydowanie tansi
i efektywniejsi, a klienci coraz bardziej przyzwyczajaja
sie do wirtualnego kontaktu, szczegélnie w dobie coraz
szybszego zycia, coraz mniejszej ilosci wolnego czasu.

ATRAKCYJNOSC NOWYCH TECHNOLOGII

Che¢ oszczedzenia czasu sprawia, ze robimy zaku-
py przez internet, zamawiamy réznego rodzaju ustu-
gi przez telefon czy $ciggamy formularze zwigzane z
ubezpieczeniami.

Rozwdj nowych technologii to takze bez watpienia
VolIP, czyli telefonia internetowa rewolucjonizujaca ry-
nek telekomunikacyjny, umozliwiajaca obnizenie stawek
za potaczenia nawet 10-krotnie. Nizsze stawki za pota-
czenia i nizsze koszty osobowe sprawiaja, ze na polski
rynek trafia coraz wiecej zlecen z zagranicy. Firmy tele-
marketingowe otrzymuja stamtad coraz wiecej zapytan.
Wysokie standardy swiadczonych ustug oraz duzo niz-
sze koszty sprawiaja, ze jestesmy bardzo konkurencyj-
nym partnerem. Zapytania zagraniczne to réwniez w 99
proc. telemarketing wychodzacy, najczesciej dotyczacy
weryfikacji baz danych lub wiasnie telesprzedazy.

Oprocz nacisku na telesprzedaz, ustugi telemarketingo-
we wkraczajg coraz smielej na rynek nowych mediow
i ustug zintegrowanych. Call center przeobraza sie w
contact center, agencje podejmuja réznorakie formy kon-
taktu z klientem — przez telefon, formularze www, SMS
czy poczte elektroniczng. Przykfad ustug zintegrowanych
moze stanowic¢ obstuga jednej z tanich linii lotniczych.
Do zadan contact center nalezy informacja i rezerwacja
biletéw, weryfikacja dokonanych wptat, obstuga rezer-
wacji nadsytanych faksem, wychodzenie do klientéw z
informacjg o przesunietych czy odwotanych lotach (nie-
zaleznie od sposobu dokonania rezerwacji przez agenta
na infolinii czy przez internet), czy tez przekazywanie
potaczen do biura podrézy, ktére zapewni hotel czy za-
troszczy sie 0 wynajem samochodu na miejscu.

Podobnie wyglada obstuga coraz powszechniejszych
programéw lojalnosciowych, gdzie czes¢ zastosowa-
nych mechanizméw jest automatyczna (np. sprawdza-
nie stanu punktéw czy zamawianie nagréd), na czesc
pytan agenci odpowiadaja na infolinii czy poprzez e-
-mail lub kontakt na czacie SMS-owym czy interneto-
wym. Zaleznie od rodzaju programu wykorzystywany
jest takze telemarketing wychodzacy, kiedy to uczestni-
kom przypomina sie o koniecznosci ztozenia zaméwie-
nia (jak w przypadku klubu Swiat Ksigzki) czy oferuje
réznego rodzaju dodatkowe ustugi.



ROZWOJ POLSKIEGO MARKETINGU
MOBILNEGO

W strone zintegrowanych mechanizméw zmierzajg
rowniez ustugi marketingu mobilnego. Rynek ten moz-
na z grubsza podzieli¢ na trzy gatezie — rozwigzania
dla biznesu, aplikacje do masowej komunikadji z kon-
sumentem oraz rozrywka. Rozwiazania dla biznesu to
nowoczesne rozwigzania technologiczne, aplikacje in-
tegrujace roznorodne narzedzia komunikacji. Przyktad
moga stanowic systemy do obstugi parkingéw czy bi-
letéw komunikacyjnych, umozliwiajace zamiane formy
papierowej na wirtualng, czy tez Smailme? — platforma
przeznaczona jest do prowadzenia obstugi komunikadji
z uzytkownikami na rzecz dostawcow tresci marketin-
gowych oraz do prowadzenia dziatan handlowych i
rozrywkowych, w tym do obstugi i udostepniania tresci
interaktywnych i multimedialnych. Aplikacje stosujace
nowoczesng technologie $cierajg sie z ograniczeniami
typu dostep do internetu, stosunkowo niewielki zasieg
czy tez uwarunkowania polityczno-prawne.

Mobilne ustugi rozrywkowe w Polsce tez rozwijajg sie
w nieco innym kierunku niz w krajach zachodnich. Co-
raz nowoczes$niejsze telefony czy terminale komdrkowe
umozliwiajg odbieranie coraz bardziej zaawansowanej
grafiki, gier tréjwymiarowych, filméw wideo czy utwo-
row muzycznych wykorzystywanych jako dzwonki te-
lefoniczne. Jednocze$nie te same terminale pozwalaja
na przesytanie dowolnych tresci z telefonu na telefon
czy komputera na telefon, wprowadzenie dowolnych
wiasnych kompozycji czy zdje¢, a przede wszystkim
zachowanie posiadanych elementéw w ogromnej, jak
na takie urzadzenie jak telefon, pamieci. Oferowana
rozrywka musi wiec charakteryzowac sie unikalng mar-
kg czy swoistg forma, ktéra spowoduje, ze uzytkownik
jednak siegnie od czasu do czasu po oferte portali z
.gadzetami komérkowymi”. Nowoczesne telefony spo-
wodowaty skurczenie sie rynku, sprawity, ze popyt na
dzwonki czy tapety telefoniczne znacznie zmalat, co z
kolei doprowadzito do czesciowej konsolidadji rynku.

Trzecia gafaz to aplikacje do masowej komunikacji
z konsumentem. Tu — zaleznie od grupy docelowe;
promowanego produktu — mechanizmy sg mniej lub
bardziej skomplikowane, wymagajg mniej lub wiecej
od uczestnika promodji. Z jednej strony mamy proste
mechanizmy, w ktérych zadaniem uczestnika jest tylko
przestanie prostego zgtoszenia, np. okreslonego sfowa
pod wskazany numer SMS oraz zachowanie dowodu
zakupu. Coraz czesciej konsument nie musi juz prze-
chowywa¢ dowodu zakupu — kazdy produkt, niezalez-
nie, czy jest ich kilkaset tysiecy czy kilkadziesigt milio-

néw, oznaczony jest unikalnym kodem $wiadczgcym
o zakupie. Mechanizmy sg czasem rozbudowywane o
dodatkowe elementy, charakterystyczng kreacje, tak
by wykorzystywane w promocjach za kazdym razem
sprawiaty wrazenie zupetnie nowych.

Oczywiscie w promocjach konsumenckich réwniez
wprowadzane s3 rozwiazania zaawansowane tech-
nologicznie. Dobrym przyktadem jest letnia promocja
Pepsi, faczaca wykorzystanie unikalnych kodow z wy-
miang na stronie internetowej uzyskanych w promocji
punktéw na pliki muzyczne w formacie mp3. To byta
kolejna juz promocja, ktéra aktywnie taczyta SMS z in-
ternetem, nowatorskimi rozwigzaniami, z drugiej stro-
ny zapewniajac dodatkowg forme kontaktu — infolinie
informacyjna.

W ktérg wiec strone zmierza marketing mobilny?
Z pewnoscig W strone coraz bardziej zaawansowanych
technologii, wykorzystywanych masowo w zintegro-
wanych mechanizmach. Obecnie wykorzystywane
narzedzia sg nadal stosunkowo proste, wiasnie w
celu uzyskania mechanizméw powszechnych, dlatego
np. nowatorskie akcje z zastosowaniem MMS-6w
traktowane sg na razie w kategorii prestizu. Wszystko
to jest kwestig mozliwosci telefonéw komérkowych, a
takze poziomu wyedukowania spoteczenstwa. Tech-
nologie mobilne spotykaja sie z wyjatkowo wysokim
poziomem akceptacji, a wzrastajace wcigz tempo zycia
powoduje, ze chetnie korzystamy z nowinek technicz-
nych, SMS-6w, internetu, tego, co pozwoli zaoszcze-
dzi¢ troche czasu czy wysitku. Rodzajem takiego zinte-
growanego narzedzia jest UNICALL SMS firmy Webtel*
— system do zarzadzania korespondencjg SMS, EMS,
MMS. To rozwigzanie teleinformatyczne w petni zinte-
growane z zasobami trzech polskich operatoréw sieci
komdrkowych, umozliwiajgce kompleksowg obstuge
procesu wysytania i odbierania wiadomosci teksto-
wych (SMS), graficznych (EMS) oraz multimedialnych
(MMS) w ramach prowadzonych kampanii promo-
cyjnych, programéw lojalnosciowych czy serwiséw
konsumenckich, wspomagajace takze komunikacje
z pracownikami i partnerami firmy.

Technologia jakby z zafozenia prowadzi do integradji
mozliwych kanatéw komunikacji czy funkcjonalnosdi,
dzieki temu firma wykorzystuje do maksimum swoj po-
tencjat, a klient czy konsument szeroki wachlarz ustug w
pefni dostosowany do jego potrzeb czy oczekiwan.
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