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Poczqtek roku to dni wielkich planéw i postanowien. Zyczymy
sobie spetnienia marzen i powodzenia w biznesie. Ten rok moze
by¢ lepszy dla naszych intereséw, jesli sprawimy, ze do naszej
kwiaciarni trafi wiecej kupujgcych.

dobywanie klientéw nie musi sie ko-
Z jarzy¢ ze znacznymi wydatkami na re-
klame. Pamietajmy, ze duzo wcale nie
znaczy lepiej. Wtasciwie wydane srodki spra-
wig, ze trafia do nas nowi odbiorcy, a my be-
dziemy wiedzieli, ile ,,kosztowat” kazdy z nich.

WYKORZYSTUJEMY SWOJE MIE)SCE
Czy wiecie, ile 0sob przechodzi codziennie
obok Waszej kwiaciarni? Czy jest ona usytu-
owana przy ruchliwej ulicy, w centrum han-
dlowym czy tez na zacisznym osiedlu? Oso-
by mijajace nasz punkt sprzedazy, sa poten-
cjalnie zainteresowane nasza oferta. Dlatego
zadbajmy o to, aby przechodzien zauwazyt
informacje o kwiaciarni i jej propozycjach.
Dobrym pomystem bedzie reklama na ze-
wnatrz sklepu, np. na stojaku reklamowym
albo tablicy, na ktérej pisze sie zwykta kre-
da. Wazna jest odpowiednia tres¢. Nie wy-
starczy: ,Zapraszamy do kwiaciarni”. Szyld
z nazwa jest widoczny, musimy wiec zaofe-
rowaé co$ wiecej, co$ co zacheci do odwie-
dzenia sklepu. Przygotujmy propozycje, kto-
ra zadziata jak magnes. Przypominajmy np.
o waznych okazjach: Dzisia IMENINY DOROTY
| PAWEA — KUP DLA NICH KWIATY! lub: 14 LUTEGO
WALENTYNKI — ZAMOW MIEOSNY BUKIET JUz DZISIAJ!.
Promujmy specjalng oferte: DzisiA) 20% RA-
BATU! albo: DzisiA) 15 CZERWONYCH ROZ W CENIE
10!. Jezeli mozemy czyms zaskoczyé — zréb-
my to. Komunikat powinien zmieniac sie co
jakis czas, przynajmniej raz w tygodniu, by
klienci widzieli, ze w kwiaciarni duzo sie dzie-
je. Nawet jezeli nie wejda teraz, zapamieta-
ja ten moment i miejsce, i przypomna sobie
o nim, gdy beda chcieli kupi¢ kwiaty.
Koszt stojaka lub tablicy to okoto 300 zto-
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tych. Wyliczajac 1% z szacunkowej liczby oséb
codziennie przechodzacych koto naszej kwia-
ciarni i mnozac to przez 365 (wynik zdradza,
ilu nowych klientéw wejdzie do srodka w cia-
gu Troku), otrzymamy wartos¢, ktéra po po-
dzieleniu przez cene stojaka lub tablicy po-
wie nam, ile wydamy, by pozyska¢ klienta.
Kolejnym sposobem jest ekspozycja ze-
wnetrzna lub znaki kierujace, informacja
w postaci jakiego$ roslinnego rysunku. Moz-
na wykorzysta¢ kazdy kawatek powierzchni,
nawet chodnik. Pamietajmy jednak, ze zanim
,zmalujemy” takie grafitti, musimy uzyskaé
zgode wtasciciela terenu, a wiec spotdzielni,
czy tez Wydziatu Estetyki Przestrzeni Publicz-
nej podlegajacej pod Wydziat Naczelnego
Architekta Miasta (informacje znajdziemy
w gminie). Reszta to juz niewielkie koszty
— farba i szablon.

NIESPODZIANKI

Mozemy jeszcze bardziej wyjs¢ do klientdw,
i to dostownie — przed kwiaciarnie! Mitym ge-
stem bedzie subtelne, cho¢ jednoczesnie
bezposrednie zaproszenie klientéw do kup-
na kwiatow. Dajmy im maty prezent potaczo-
ny z atrakcyjna oferta lub specjalng okazja,
np. walentynkami. Wreczajmy terminowe ku-
pony rabatowe. Obdarowany klient wréci
z nim poézniej lub przekaze go znajomym.
Wydrukowanie 1000 kuponéw kosztuje oko-
to 200 ztotych. Koszt dotarcia do jednego
nowego klienta wyniesie wtedy 20 groszy.

OD SLOWA DO SEOWA

Ludzie lubig rozmawia¢ ze sobg o swoich do-
Swiadczeniach z réznymi firmami i produkta-
mi. Zadowolony klient opowiada o tym przy-

EKSPERT RADZI

najmniej kilku znajomym, ktérzy moga stac sie
naszymi nowymi odbiorcami. Sprawmy wiec,
by mieli o nas dobra opinie, by byli zadowo-
leni z poziomu ustug.

ROZEJRZY)MY SIE PO OKOLICY

Czy niedaleko naszej kwiaciarni znajduja sie
inne punkty sprzedazy? Moze jubiler, sklep
z zabawkami, salon sukien $lubnych? Zasta-
néwmy sie, gdzie robia zakupy nasi poten-
cjalni klienci. Moze w cukierni lub sklepie spo-
zywczym naprzeciwko? Dlaczego nie umie-
sci¢ w nich informacji o naszej kwiaciarni?
W zamian mozemy zaoferowac reklame u nas.

PRzZYKEADY:

& wspomniane wczesniej kupony rabatowe,
ktére beda dotaczane do paragonu w zaprzy-
jaznionym sklepie innej branzy;

& plakaty z oferta kwiaciarni w sklepie jubi-
lerskim: KUPILES JUZ PIERSCIONEK? PAMIETA] ROW-
NIEZ O KWIATACH!

& elegancki bukiet na ladzie w salonie su-
kien slubnych z informacja: TEN BUKIET WYKO-
NALA KWIACIARNIA AZALIA, tuz przy nim wizy-
toéwki lub katalog zdje¢ naszych prac.

To dobre pomysty na niedroga promocje,
ktérej skutecznosc jest stosunkowo wysoka.

KWIATY W BIZNESIE

Nasi klienci to nie tylko osoby indywidualne,
ale réwniez firmy, ktére coraz wiecej uwagi
zwracaja na kwiatowy wystrdj wnetrz. War-
to, by na naszej liscie znalazty sie okoliczne
hotele, restauracje, kawiarnie i wiele innych,
ktére moga mie¢ potrzebe wykorzystania
kwiatéw na rozne cele. Pytanie tylko, jak do
nich dotrze¢? W najprostszy sposéb — wy-
starczy zadzwonic i przedstawi¢ swoja kwia-
ciarnie, zaproponowac ustugi. Najlepiej umé-
wic sie na spotkanie i zrobi¢ to osobiscie.

LISTONOSZ TEZ MOZE POMOC

Dzieki firmom pocztowym mozna umiesci¢
swoja oferte bezposrednio w skrzynkach do-
moéw wybranej dzielnicy czy miejscowosci.
Sprawdza sie to w matych miastach oraz tam,
gdzie kwiaciarnia znajduje sie w mniej ruchli-
wym miejscu. Koszt dystrybucji 1000 ulotek
wynosi ok. 100 ztotych. Skutecznos$¢ tych
dziatan podniesiemy przeprowadzajac je
przed waznymi okazjami, np. Dniem Matki.

KWIACIARNIA WWW INTERNECIE

Zdobywanie nowych klientéw nie zawsze po-
lega na ich ciagtym szukaniu. Pozwélmy sie
znalez¢. Kwiaciarnia powinna by¢ widoczna
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tam, gdzie kto$ bedzie jej szukat, a wspodtcze-
$nie oznacza to przede wszystkim internet.
Jak tam zaistnie¢? To proste — wystarczy za-
tozy¢ wiasng strone. Do tego potrzebne sa
trzy rzeczy: sama strona, miejsce na serwe-
rze www oraz domena, czyli adres interne-
towy naszej strony (np. www.nazwa_kwiaciar-
ni.pl). Wiele firm proponuje gotowe pakiety
tych trzech elementéw w kwocie rzedu 400
ztotych. Sa réwniez darmowe serwisy oferu-
jace takie ustugi w zamian za umieszczenie
ich reklamy. Liczba klientow, ktérzy moga do
nas trafic za jej posrednictwem, wtasciwie jest
nieograniczona. Ktokolwiek na $wiecie mo-
ze klikna¢ i wejs¢ do wirtualnej kwiaciarni.
Dodatkowo strona internetowa to nasz ko-
lejny atut, ktérym mozemy pochwali¢ sie
klientom chociazby na wizytéwce. Kto wie...
moze juz niedtugo zamiast odbiera¢ telefo-
ny, bedziemy odpisywac¢ na e-maile?

Jezeli mamy juz strone, pamietajmy, by do-
dac ja do katalogdw wyszukiwarek. Wtedy
bedzie sie pojawia¢ np. w Google, Wirtualnej
Polsce lub Onecie w wynikach wyszukiwania.
Oczywiscie im wyzej, tym lepiej, ale i droze;j.
Wy1szq pozycje zagwarantujemy sobie, wy-
kupujac tzw. linki sponsorowane. Przy linku
ptacimy za kazde klikniecie uzytkownika.

DOSTEP DO MILIONA KLIENTOW

Czy kwiaciarnia moze mie¢ dostep do takiej
liczby ludzi? Jak to mozliwe? Poprzez sie¢
kwiaciarh. Organizacje takie skupiaja ich ty-
sigce, takze poza granicami Polski. Zwiazanie
sie z siecig daje dostep do wielkiej bazy klien-
tow, ktérzy wysytaja kwiaty do dowolnego
miejsca w kraju i na $wiecie. Wtedy réwniez
my mozemy otrzymywaé zamdwienia na do-
stawe kwiatéw w naszej miejscowosci. Do-
taczone przy doreczaniu kwiatow wizytdw-
ki sa kolejnym elementem promociji. Adresa-
ci wysytkowych zaméwien czesto wracaja do
kwiaciarni, ktéra zrobita im mitg kwiatowa
niespodzianke. Wstepujac do sieci, zyskuje-
my nie tylko nowych klientéw i nowe zamé-
wienia, ale réwniez dajemy naszym klientom
nowa ustuge — wysytanie kwiatow. Z sieci
otrzymujemy materiaty wspomagajace sprze-
daz — katalogi kwiatowe, bileciki do kwiatéw,
wizytowki oraz zestawy plakatow.
Przedstawitem kilka propozycji na zdobycie
nowych klientéw. Nie trzeba realizowaé
wszystkich od razu. Zacznijmy od jednego
lub paru i poczekajmy na efekty.

Andrzej SWIDERSKI/EuroFlorist Polska
www.euroflorist.pl
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Z KRAJU

VWNE [ RZE

GWARANCJA SUKCESU

Teraz UI’ZQdZGI’)IQ kwiaciarni nie pOWIﬂI’]O stanowic prob emu.

sie miedzynarodowy pokaz florystyczny adresowany do wiascicieli sklepdw, de-

koratoréw wnetrz i florystow. Poprowadzity go mistrzynie — Berit Skjottgaard
Laursen z Danii, Herma Sinnema z Holandii i Brigitte Heinrichs z Niemiec (w kolejno-
sci od lewej na zdjeciu u gory).
Hala kwiatowa gietdy na kilka godzin zamienita sie w sze$¢ rdznie zaaranzowanych
kwiaciarh. Wydzielone miejsca urzadzono w réznych stylach (m.in. orientalnym, no-
woczesnym oraz catkiem klasycznym, staroswieckim). Florystki odpowiednio do kaz-
dego z nich dopasowywaty tworzone przez siebie kompozycje kwiatowe.
Przedstawity wiele propozycji na jesien i zime. Udowodnity, ze kwiaty to $wietny spo-
séb, by przyciagnaé klienta. Na zywo mozna byto obserwowad, jak zmienia sie kazde
z aranzowanych wnetrz.
Organizatorem pokazu byli: Rynek Hurtowy Bronisze, Biuro Kwiatowe Holandia oraz
Smithers Oasis. Honorowy patronat objat prof. dr hab. Tomasz Borecki — rektor SGGW,
za$ patronat medialny — kwartalnik ,Bukiety”.

Pod tym hastem 18 pazdziernika 2007 roku w Broniszach pod Warszawa odbyt
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