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Ka ro li na Fel ner

D
zia ła nia pro mo cyj ne trak to wa ne
wy łàcz nie ja ko koszt pro wa dze nia
dzia łal no Êci sà jed nà z pierw szych

po zy cji, któ re przed si´ bior cy bio rà pod
uwa g´, szu ka jàc oszcz´d no Êci w cza -
sach go spo dar czej re ce sji. Spe cja li Êci
od mar ke tin gu ne gu jà te go ro dza ju
po dej Êcie. Pro mo cja i wszel kie za bie gi
zwià za ne z bu do wa niem wi ze run ku
na bie ra jà szcze gól ne go zna cze nia wła -
Ênie w okre sie go spo dar czej de ko -
niunk tu ry. W cza sach, kie dy sy tu acja
na ryn ku jest nie sta bil na, war to opty -
ma li zo waç kosz ty pro wa dze nia dzia łal -
no Êci, uru cha miaç re la tyw nie taƒ sze,
ale rów nie sku tecz ne ka na ły ko mu ni -
ka cji z klien tem, nie war to jed nak re zy -
gno waç z in we sty cji w mar ke ting. 

1Mar ke ting to przede wszyst kim
dłu go fa lo wa in we sty cja.

Spe cja li Êci od mar ke tin gu i za rzà -
dza nia wi ze run kiem przed si´ biorstw
jed no znacz nie twier dzà, ˝e wszel kie
dzia ła nia pro mo cyj ne za wsze po win no
si´ uto˝ sa miaç z dłu go fa lo wà in we sty -
cjà w przed si´ bior stwo, rów nie˝ w tym
trud nym okre sie per tur ba cji ryn ko -
wych. Ich zda niem wy dat ki na mar ke -
ting mo˝ na ob ni ̋ aç w cza sie ko niunk -
tu ry, a za osz cz´ dzo ne wów czas pie nià -
dze prze zna czaç na mar ke ting w cza -
sie ryn ko wej bes sy. W Êwie tle ta kie go
po dej Êcia pod czas spo wol nie nia w go -
spo dar ce fir my nie po win ny ob ci naç
wy dat ków mar ke tin go wych, ale w mia -
r´ swo ich mo˝ li wo Êci fi nan so wych
sku piaç swo je dzia ła nia na jak naj bar -
dziej sku tecz nej pro mo cji swo jej mar -
ki. W cza sach kry zy su pro fe sjo nal nie
re ali zo wa na stra te gia mar ke tin go wa
po ma ga bo wiem utrzy maç do tych cza -
so wà po zy cj´ w bran ̋ y, do dat ko wo
mo ̋ e sil nie wspie raç pro ces po zy ski -
wa nia no wych udzia łów w ryn ku.

2Kie dy re zy gnu jesz z pro mo cji, ko -
rzy sta two ja kon ku ren cja!

Znacz ne ogra ni cze nie wy dat ków
na mar ke ting w cza sach de ko niunk tu -
ry sprzy ja przede wszyst kim no to wa -
niom kon ku ren cji. Na ci´ ciach kosz -
tów zwià za nych z pro mo cjà zy sku jà
w szcze gól no Êci wła Êci cie le tych firm,
któ re ma jà w swo jej ofer cie pro duk ty
z tej sa mej pół ki, o po dob nym pro fi lu,
ale nie re zy gnu jà z in we sty cji w mar -
ke ting. – Ra dy kal ne ogra ni cza nie wy -
dat ków lub wr´cz re zy gna cja z pro -
mo cji w cza sach kry zy su mo ̋ e w
znacz nym stop niu wy przeç, a w skraj -
nych przy pad kach usu nàç mar k´ z
ryn ku – mó wi dr Mo ni ka Kacz ma rek -
-Âli wiƒ ska, wła Êci ciel ka ko sza liƒ skiej
agen cji pu blic re la tions Sa to ri PR. – Z
pew no Êcià ra dy kal ne ogra ni cza nie
pro mo cji po wo du je lu k´ na ryn ku
(mniej szà ni˝ w cza sach po za kry zy -
sem, ale jed nak lu k´), któ rà szyb ko
po sta ra jà si´ za peł niç kon ku ren ci.
Do dat ko wo znacz ne ogra ni cze nie
pro mo cji pod czas kry zy su mo ̋ e wy -
wo łaç wÊród klien tów wra ̋ e nie, ˝e fir -
ma ma pro ble my i stàd jej nie obec -
noÊç. Ta kie stra ty mo gà byç nie od wra -
cal ne, a w naj lep szym przy pad ku
trud ne do od ro bie nia – do da je. 

3Masz do brà po zy cj´ na ryn ku?
Mo ̋ esz mieç jesz cze lep szà!

W cza sach go spo dar czej za pa Êci
trud no roz po czàç zu peł nie no wà dzia -
łal noÊç i w szyb kim tem pie po mna ̋ aç
zy ski. Kry zys sta now czo ha mu je za pał
in we sto rów do roz po czy na nia no wych
przed si´ wzi´ç. Dla firm, któ re przez la -
ta pra co wa ły na do brà po zy cj´ w bran ̋ y
i w mia r´ mo˝ li wo Êci przy go to wa ły si´
na funk cjo no wa nie w trud niej szych wa -
run kach ryn ko wych, czas kry zy su jest
mo men tem na wy eks po no wa nie swo je -
go po ten cja łu oraz na zna le zie nie lep -
sze go miej sca w hie rar chii ryn ko wej. –
Dzie je si´ tak, po nie wa˝ kry zys eli mi nu -
je z ryn ku naj słab szych gra czy, a o po -
wsta łe miej sca z po wo dze niem mo gà
wal czyç te fir my, któ re na prze kór trud -
no Êciom utrzy ma ły si´ na ryn ku – mó wi
An na Po piƒ ska, spe cja li sta ds. mar ke -
tin gu. – Ry nek dzia ła na za sa dzie pro -
ce sów, jed ni tra cà, a w za mian zy sku jà
in ni. Nie ko rzyst na sy tu acja w go spo dar -
ce to du ̋ y pro blem dla ma łych firm,
któ re nie zdà ̋ y ły jesz cze wy pra co waç
sil nej po zy cji na ryn ku i zgro ma dziç ka -
pi ta łu re zer wo we go, któ ry mo gły by
uru cho miç w cza sie kry zy su. Dla du -
˝ych przed si´ biorstw, dzia ła jà cych w
da nej bran ̋ y od wie lu lat, okres de ko -
niunk tu ry mo ̋ e byç spraw dzia nem sku -
tecz ne go wy ko rzy sta nia zdo by tych do -
Êwiad czeƒ i szan sà na roz wój – do da je.

4Nie re du kuj wy dat ków po chop nie! 

Okres de ko niunk tu ry to czas, w któ -
rym ak tyw noÊç ko mu ni ka cyj na mu si
byç szcze gól nie prze my Êla na, a po dej -
mo wa ne dzia ła nia po win ny byç od po -
wie dzià na po trze by kon su men tów i wy -
ni kaç z re al nych mo˝ li wo Êci fi nan so -
wych fir my. - Dba łoÊç o re la cje z klien -
ta mi jest za wsze bar dzo istot na i nie na -
le ̋ y jej lek ce wa ̋ yç. Cza sy kry zy su po -
wo du jà cz´ sto prze miesz cze nie bu d˝e -
tów, a znacz na cz´Êç firm re zy gnu je z
mar ke tin gu i dzia łaƒ pu blic re la tions
ukie run ko wa nych na bu do wa nie pre sti -
˝u fir my, kre owa nie wi ze run ku i two -
rze nie wi´ zi, o któ rych my Êli w per spek -
ty wie wie lu lat. Bu d˝e ty prze zna cza ne
sà wów czas na wspo ma ga nie sprze da ̋ y
i dzia ła nia, któ re po zwo là prze trwaç fir -
mie cza sy kry zy su, przy jak naj mniej szej
stra cie fi nan so wej – mó wi dr Mo ni ka
Kacz ma rek -Âli wiƒ ska. – Dys po nu jàc
mniej szym bu d˝e tem war to za sta no wiç
si´ nad ka˝ dà wy da nà zło tów kà i w ta ki
spo sób skon stru owaç wy dat ki na mar -
ke ting i PR, aby zwrot był mak sy mal ny
– wy ja Ênia. Ka˝ da fir ma mu si dziÊ zop -
ty ma li zo waç swo je wy dat ki na mar ke -
ting tak, aby z jed nej stro ny nie za nie -
chaç efek tów dłu go ter mi no wych, czy li
bu do wa nia wi ze run ku w cza sie, a z dru -
giej stro ny móc na bie ̋ à co kon tro lo waç
wy dat ki i ela stycz nie re ago waç na zmia -
ny. – W sy tu acji, w ja kiej obec nie si´
zna leê li Êmy, nie war to ciàç bu d˝e tów
re kla mo wych. Przy mniej szej liczbie
klien tów ogra ni cze nie do pły wu no wych
gro zi znacz nà ob ni˝ kà sprze da ̋ y – wy -
ja Ênia To masz Do m˝al ski, dy rek tor
mar ke tin gu Easy Go.pl. – Nie po le cam
te˝ eks pe ry men tów z no wy mi ka na ła mi
mar ke tin go wy mi na du ̋ à ska l´. Mo ̋ e
oka zaç si´, ˝e cu dow ne ma szyn ki, w

któ re za in we sto wa li Êmy kro cie to tyl ko
ład nie wy glà da jà ce i bar dzo kosz tow ne
atra py. Za miast ciàç wy dat ki, war to
przy glà daç si´ zło tów ce z ka˝ dej stro ny,
za nim si´ jà wy da. Przy trud nym ryn ku
bar dzo ła two o bł´d nà de cy zj´. Mniej
emo cji, a wi´ cej zdro we go prag ma ty -
zmu – do da je.

5Uak tyw nij al ter na tyw ne na rz´ -
dzia mar ke tin go we

Je ̋ e li po gar sza jà ce si´ wa run ki funk -
cjo no wa nia na ryn ku zna czà co wpły n´ ły
na kon dy cj´ fi nan so wà two je go przed -
si´ bior stwa i je steÊ zmu szo ny zre du ko -
waç Êrod ki prze zna czo ne na pro mo cj´,
po dej mij dzia ła nia, któ re za nie wiel kie
pie nià dze wy wo ła jà za mie rzo ny efekt
mar ke tin go wy. Do brym roz wià za niem
mo ̋ e byç alo ko wa nie cz´ Êci bu d˝e tu w
ak tyw noÊç in ter ne to wà. Współ cze Êni
klien ci bran ̋ y tu ry stycz nej sta jà si´ co -
raz bar dziej do Êwiad cze ni i wy ma ga jà cy.
In ter net jest dla nich wa˝ nym ka na łem
po zy ski wa nia in for ma cji oraz do ko ny -
wa nia za ku pu pro duk tów i usług tu ry -
stycz nych. Wy szu ki war ki in ter ne to we to
do mi nu jà ce na rz´ dzie przy po dej mo wa -
niu de cy zji na te mat: de sty na cji, ro dza ju
za kwa te ro wa nia i wy ̋ y wie nia, wy naj mu
sa mo cho dów, roz kła du lo tów oraz in -
nych ofert tu ry stycz nych. Ma jàc do dys -
po zy cji mniej szy od do tych cza so we go

ka pi tał, po myÊl o po zy cjo no wa niu swo -
jej wi try ny in ter ne to wej w wy szu ki war -
kach, a b´ dziesz mógł do trzeç do osób
fak tycz nie za in te re so wa nych two imi
pro duk ta mi lub usłu ga mi, co trud no
osià gnàç wy ko rzy stu jàc in ne for my pro -
mo cji. Ko lej ne mo˝ li wo Êci to lin ki spon -
so ro wa ne i pro gra my part ner skie ge ne -
ru jà ce ruch na wi try nach fir mo wych.
Szcze gól nie te raz nie mo ̋ esz za po mi -
naç o sys te ma tycz nej ak tu ali za cji swo ich
por ta li, a tak ̋ e o two rze niu i wy ko rzy -
sta niu wła snych baz e -ma ilo wych. Po -
zwo là ci one utrzy maç sta ły kon takt z
klien tem i za zna czyç swo jà obec noÊç na
ryn ku. Ta for ma ko mu ni ka cji, w od ró˝ -
nie niu od spa mu, umo˝ li wi two jej fir mie
prze ka za nie in for ma cji o pro duk tach i
usłu gach tym od bior com, któ rzy so bie
te go ˝y czà. W okre sie, kie dy Êrod ki
prze zna cza ne na mar ke ting prze Êwie tla -
ne sà z ka˝ dej stro ny, pa mi´ taj o rze tel -
nej ana li zie spraw dzal no Êci po dej mo -
wa nych dzia łaƒ. Brak da nych na te mat
efek tyw no Êci de cy zji mar ke tin go wych
fir my, w bar dzo krót kim cza sie mo ̋ e
ob ró ciç si´ prze ciw ko niej. Roz wa ̋
wszyst kie do st´p ne mo˝ li wo Êci dzia łaƒ
mar ke tin go wych, zop ty ma li zuj Êrod ki
prze zna czo ne na re kla m´, a przede
wszyst kim za cho waj spo kój, bo tyl ko tak
b´ dziesz w sta nie po dej mo waç wła Êci we
de cy zje do ty czà ce funk cjo no wa nia two -
jej fir my w trud nych cza sach.

Mar ke ting | Re zy gna cja z pro mo cji w cza sie kry zy su mo ̋ e wy przeç, a w skraj nych przy pad kach usu nàç mar k´ z ryn ku

Promuj si´ podczas kryzysu Za py taj eks per ta
Ma rek Sta ni szew ski
czło nek Za rzą du 
ds. Stra te gii
Young & Ru bi cam
Brands

Jak trak to waç mar ke ting w cza -
sie kry zy su?
Tak jak za wsze, czy li z du żą od po wie -
dzial no ścią i świa do mo ścią, że nie
jest kosz tem, któ ry trze ba po nieść,
aby kon ku ro wać w bran ży, ale in we -
sty cją, któ ra zwra ca się z na wiąz ką
w cięż kich chwi lach. Czas kry zy su
jest naj lep szym okre sem spraw dze -
nia sku tecz no ści wszyst kich dzia łań
mar ke tin go wych pro wa dzo nych w
prze szło ści. To wła śnie te raz wła ści -
cie le mar ki do wie dzą się praw dy: te -
go, na ile uda ło im się zbu do wać
war tość mar ki, na ile sil ną i god ną
za ufa nia mar kę po sia da ją. Bar dzo
waż ne jest to, czy nie ist nie je zbyt
du ży roz dź więk po mię dzy tym, co
mar ka obie cy wa ła (tak że po przez ko -
mu ni ka cję re kla mo wą), i tym, co fak -
tycz nie do star cza ła. Dziś mar ki, któ re
zgro ma dzi ły za ufa nie kon su men tów
bę dą zbie rać du żo ob fit sze plo ny niż
te, któ re wo dzi ły ich za nos. 

Czym gro zi ra dy kal ne ogra ni cze -
nie Êrod ków mar ke tin go wych?
Oczy wi ście mo że gro zić utra tą udzia -
łów ryn ko wych, ale bar dzo waż na
jest kon dy cja ca łej bran ży. Bran że fi -
nan sów, tu ry sty ki i nie ru cho mo ści,
jak wy ni ka z ba dań BAV, są dziś
szcze gól nie na ra żo ne na spo wol nie nie
go spo dar cze. Na le ży uważ nie ob ser -
wo wać kon ku ren cję i pa mię tać, że
po chop na re duk cja wy dat ków mar ke -
tin go wych mo że przy nieść opła ka ne
skut ki. Ko mu ni ka cja po zwa la na wła -
ści wym po zio mie utrzy my wać świa -
do mość mar ki, per cep cję po żą da nych
cech wi ze run ko wych, prze ka zy wać
in for ma cje o usłu gach/pro duk cie i za -
cie śniać więź emo cjo nal ną z kon su -
men tem. To prze kła da się na in ten cję
za ku pu i si łę po le ce nia, a to z ko lei na
sta bil ność prze pły wów pie nięż nych i
wy so kość re ali zo wa nej mar ży. Je śli
za cho dzi ko niecz ność ogra ni cze nia
wy dat ków re kla mo wych, to na le ży
ro bić to w prze my śla ny spo sób. War -
to naj pierw zwe ry fi ko wać ich struk tu -
rę i za sta no wić się, czy nie ist nie ją al -
ter na ty wy dla obec nie sto so wa ne go
me dia -mix. 

Ja kie dzia ła nia mar ke tin go we na -
le ̋ y po dej mo waç, a ja kich nie?
Każ dy czło wiek, po dob nie jak fir ma,
ina czej re agu je na kry zys. Waż ne jest
szyb kie zdia gno zo wa nie, w ja ki spo -
sób na si klien ci za czy na ją re ago wać
na re ce sję: czy ob ci na ją wy dat ki na
do bra luk su so we, czy do cho dzą do
wnio sku, że trze ba ich za kosz to wać
do pó ki są pie nią dze. Je śli fir ma po -
sia da do brą seg men ta cję swo ich
klien tów za wie ra ją cą psy cho gra fię,
jest w sta nie prze wi dzieć mo del re ak -
cji i wła ści wie prze ciw dzia łać od po -
wied nią ko mu ni ka cją. W bran ży tu ry -
stycz nej część klien tów zre zy gnu je z
po dró ży w ra mach ry go ru oszczę dza -
nia, in ni stwier dzą, że jest to ostat nia
oka zja na po dróż ży cia. Py ta nia, kim
są na si klien ci i czy zna my ich po trze -
by oraz po sta wy, oka zu ją się szcze -
gól nie istot ne. Pa ra dok sal nie, re ce sja
lub kry zys to okres szans i moż li wość
eks pe ry men to wa nia. Pod wa run kiem,
że uda się prze ła mać ba rie rę men tal -
ną i za miast o pla nach fir ma bę dzie
my śleć o stra te gii.

PRO FE SJO NAL NIE RE ALI ZO WA NA STRA TE GIA
MAR KE TIN GO WA po ma ga utrzy maç po zy cj´
w bran ̋ y i wspie ra zwi´kszanie udzia łu w ryn ku.

KRY ZYS ELI MI NU JE Z RYN KU NAJ SŁAB SZYCH
GRA CZY, a o po wsta łe miej sce z po wo dze niem
mo gà wal czyç te fir my, któ re na nim po zo sta ły.

WAR TO POD TRZY MY WAå DZIA ŁA NIA WI ZE RUN -
KO WE. Utrzy mu jà one fir m´ w ÊwiadomoÊci klien -
tów i przedstawiajà jà ja ko od por nà na kry zys.

OPINIA

An drzej Gla piak, 
PR ma na ger Easy Go.pl

Sku tecz ny PR mu si być wy ra zi sty i ukie run ko wa ny na po zy ty wy. W

ostat nich ty go dniach je ste śmy świad ka mi mo rza ne ga tyw nej ko mu -

ni ka cji. Za ska ku ją ce, że ro bią to lu dzie od po wie dzial ni za kształ to wa -

nie si ły te go sek to ra. Trud no uciec od prze ko na nia, że roz ta cza się

tym sa mym czar ną wi zję przed po ten cjal nym klien tem i z gó ry uspra -

wie dli wia rok swo ich gor szych wy ni ków. A prze cież se zon jesz cze

przed na mi! Nie jest ła two pra co wać i osią gać do bre wy ni ki na prze stra szo nym ryn ku. Si -

łą PR w ostat nich mie sią cach jest bez wąt pie nia „gwa ran cja sta łej ce ny”. Rze tel ne i wy -

raź ne uwy pu kle nie jej war to ści mo że po zy tyw nie prze ko nać zdez o rien to wa nych klien tów,

że naj bliż sze wa ka cje wca le nie mu szą być dro gie. Prze ciw nie. Ich roz sąd ne za pla no wa nie

i za bez pie cze nie się przed skut ka mi pod wy żek mo że przy nieść sa me ko rzy ści. I klien tom, 

i or ga ni za to rom wy jaz dów. Mal kon tent po wie, że czas pro mo cji ofert „wcze śniej ta niej”

za raz się skoń czy, a przed na mi 10 mie się cy trud ne go ro ku. To praw da. Z pew no ścią czas

kry zy su wy ma ga sta łe go mo ni to rin gu szyb ko zmie nia ją cej się sy tu acji go spo dar czej oraz

or kie stro we go zgra nia sze fów sprze da ży, pro mo cji i mar ke tin gu. Trze ba szu kać lub two -

rzyć ko lej ne moc ne punk ty i rze tel nie przed sta wiać ich war to ść. Je śli fir ma umie jęt nie

wy ko rzy sta si łę i moż li wo ści PR-u sy tu acja mo że być du żo lep sza od za kła da nej.

W CZASIE RECESJI:

• Zwróć szcze gól ną uwa gę na ko mu ni ka cję z klien tem. Jest du ża szan sa, że ci, któ -

rych za chę cisz w tym cza sie, zo sta ną z to bą na dłu żej.

• Nie mu sisz ob ni żać cen, aby zdo być klien tów. Ofe ruj wię cej za do tych cza so wą war -

tość.

• Bądź uczci wy w sto sun ku do klien ta. Nie na ra żaj go na nie spo dzian ki w ro dza ju do -

dat ko wych opłat lub kosz tów.

• Nie do puść do ze psu cia swo jej mar ki. Pa mię taj, że ogra ni cze nie środ ków na ko mu ni -

ka cję mar ke tin go wą przy czy nia się do osła bie nia jej świa do mo ści.

• Po myśl o mak sy mal nej opty ma li za cji kosz tów. De cy zji o ewen tu al nych cię ciach nie

po dej muj po chop nie.

• Roz po znaj po trze by klien tów, któ re zmie nia ją się, ale nie zni ka ją z ryn ku.

• Rusz gło wą. Kry zys sprzy ja in no wa cjom.

• Po walcz o no we udzia ły w ryn ku.

• Nie usu waj się w cień. Po wrót na ry nek po za koń czo nym kry zy sie mo że oka zać się

znacz nie trud niej szy niż funk cjo no wa nie w cza sie re ce sji.

• Po myśl, że kry zys to naj lep sza lek cja biz ne su – czas, któ ry po zwo li ci do kład nie po -

znać moc ne i sła be stro ny two jej dzia łal no ści.


