Promocje sprzedazy otaczaja nas z kazdej strony. Ich ilo$¢ jest ogromna, jednak w
zdecydowanej wigkszo$ci marketerzy ida na tatwizne i wybieraja droge na skroty - rabaty! A
przeciez narzedzi promocyjnych, bardziej skutecznych niz standardowa promocja cenowa jest
naprawde wiele. Sa techniki, dzigki ktorym masz szanse zdoby¢ wielu nowych, lojalnych
klientow, ktorzy bez wzgledu na koszty - kupia Twoj produkt.

"Techniki promocji sprzedazy" to ksiazka, ktéra otworzy oczy wielu marketerom, przewroci
do gory nogami ich spojrzenie na "promocje". Maciej Testawski bazujac na swoim
wieloletnim do$wiadczeniu w zakresie komunikacji marketingowej, stworzyt zbior kilkunastu
technik promoc;ji sprzedazy. Tq unikalna wiedza dzieli si¢ dzisiaj z Czytelnikami. O wielu z
nich moze styszates, ale czy je stosujesz? Jesli tak to czy skutecznie?

Kupony, premie, opakowania specjalnej, edycje limitowane, programy retencyjne, in-pack
czy near-pack, loterie, wystawy, konkursy po promocje zaangazowane spotecznie. To tylko
cze$¢ narzedzi omawianych przez autora. Smaku calej publikacji dodaje sposob pisania
ksiazki. Ma ona form¢ dyskusji autora z praktykami z réznych branz, obszaréw - marketingu,
sprzedazy, badan i PR. Dzigki temu otrzymujesz Czytelniku ogromna dawke praktyczne;j,
interdyscyplinarnej wiedzy.

Dla kogo jest ta ksiazka? Dla kazdego, kto chce projektowaé skuteczne promocje sprzedazy.
Zaréwno pracownikoéw agencji jak i firm, ktore na co dzien opracowuja promocje dla swoich
marek. Poza tym kazdy, kto jest zainteresowany nowymi i nietypowymi technikami
promocyjnymi.

To obowiqzkowa pozycja dla wszystkich, ktorzy chcq zrozumieé otaczajqcy nas swiat —
konsumentow i  marek  walczqcych o dusze i portfele  tych  pierwszych.
Krzysztof Kozak
specjalizuje si¢ w zintegrowanej komunikacji marketingowej. Cztonek Zarzadu ICP Group
S.A.

Maciej Testawski - pierwszy filozof marketingu. Wspottworca pierwszego polskiego
letterhouse’u ABC Direct Contact i pierwszej wersji Ustawy 0 Ochronie Danych Osobowych.
Wspotzatozyciel SMB. W ciagu swojej kariery wspotpracowat z najwigkszymi agencjami w
kraju 1 pracowat dla najwigkszych firm, jak Nestlé czy General Motors. Byt Prezesem
Zarzadu MRM, pracowat tez m.in. dla J. Walter Thompson 1 Grey Worldwide. Czlonek jury
najbardziej prestizowych konkursow Zlota Strzata, Boomerang i Superbrands. Oprocz pracy
jako strateg rozwijat si¢ jako dydaktyk. Wspottworzyt Szkolg Strategii Marki SAR. Prowadzi
wlasng akademig MCA, gdzie przeszkolit kilkaset polskich firm. Od 2010 roku jest zwiazany
z Uniwersytetem Wroctawskim, gdzie wyklada strategi¢ 1 marketing relacji oraz
wspottworzyl kierunek Komunikacja Wizerunkowa. Autor ksigzek: ,,L.ojalnos¢ konsumenta”,
»trategia marketingowa” i ,,Praktyka brandingu".

Przyjaciele



Aleksandra Kubanska - jesli miataby opisa¢ siebie w pigciu stowach, uzytaby wyrazéw (lub
ich pochodnych) okre$lajacych jej wartosci: Kreacja — Pasja — Relacje — Sztuka —
Indywidualizm. Laczac je, zarbwno w zyciu prywatnym, jak 1 zawodowym, osiaga
rownowage, ktora daje jej poczucie, ze jest w dobrej czasoprzestrzeni. Marketing to dla niej
pasjonujaca sztuka nieustannej kreacji, by budowac, wspiera¢ i rozwija¢ indywidualnos¢
marki w jej relacjach — punktach styku z konsumentami.

Natalia Suska - absolwentka SWPS oraz Studium Dyplomacji i Stosunkow
Migdzynarodowych na Uniwersytecie Jagiellonskim. Z zawodu i zamitowania psycholog i
badacz. W codziennej] pracy swoje oS$mioletnie doswiadczenie w badaniach
neuromarketingowych, przeklada na jasne i konkretne rekomendacje dla klientow. Ta praca i
kazdy kolejny projekt inspiruja ja 1 fascynuja. Obecnie w NEUROHM Polska jest
odpowiedzialna za cato§ciowa realizacj¢ projektow badawczych i wdrazanie innowacyjnych
metod opartych na elektroencefalografii, reakcji skorno-galwanicznej oraz eyetrackingu do
badan konsumenckich. Wspotpracuje z najwigkszymi markami w Polsce 1 na $wiecie, m.in. z
branzy bankowo$ci, farmaceutycznej, kosmetycznej i spozywczej. W 2010 r. brata udziat w
pracach nad standardami badan marketingowych (dla amerykanskiej Advertising Research
Foundation). W swojej badawczej karierze realizowata réwniez wiele projektow
mig¢dzynarodowych, m.in. w Stanach Zjednoczonych, Hiszpanii, Czechach, Rosji i Rumunii.
www.neurohm.pl

Zaneta Zurawska - absolwentka kierunku Projektowania Komunikacji na Uniwersytecie
Wroctawskim, gdzie miata przyjemno$¢ spotka¢ Autora niniejszej ksiazki, Macieja
Testawskiego, ktory zaszczepit w niej zamilowanie do marketingu i reklamy. Z zawodu
Brand Marketing Specialist, cho¢ zaczynata jako specjalista od social mediéw. Grafik z
zamilowania. Od kilku lat z pasja zajmuje si¢ marketingiem w branzy finansowej, od
niedawna roOwniez tworzeniem strategii i kreowaniem wizerunku marki.

Tomasz Ciosek - jako przedsigbiorca od lat zajmuje si¢ poszukiwaniem catosciowych
rozwiazan biznesowych. Nie opuszcza go rowniez poszukiwanie nieustannej optymalizacji
stojacych przed nim wyzwan, a Ze jest, jak moéwig inni, urodzonym perfekcjonista, czgsto sam
musi sobie wyznaczac jej granice. Skonczyt studia na Wydziale Elektroniki oraz Architektury
Politechniki Warszawskiej, dzigki czemu taczy w swojej pracy cechy inzyniera i artysty,
kompleksowo podchodzac do wszelkich projektow. Z architektonicznej znajomosci z
Maciejem Gnyszka zrodzilta si¢ rowniez Pracownia Synergii — pierwszy (i na razie chyba
jedyny) w Polsce concierge dla biznesu. Jego pasja to fotografia, ktora wykorzystuje takze w
marketingu — szczegodlnie od momentu, w ktérym udato mu si¢ zatozy¢ studio fotograficzne
dla Pracowni Synergii. Mimo artystycznej przygody architektonicznej, jest cztowiekiem
twardo stapajacym po ziemi. www.pracowniasynergii.pl

Bartosz Fabianowicz - wiasciciel agencji brandingowej NovaPR, w ktorej projektowane sa
silne marki lub obstugiwane sa sprzedazowo i1 promocyjnie. Jest tez trenerem, doradca i
ekspertem w dziedzinie projektowania strategii marki oraz strategii komunikacji marki z
rynkiem. Od kilku lat nalezy do Klubu Strategow Marketingu. Z branza marketingowa
zwigzal si¢ ponad dekadg temu. Pasjonuje si¢ brandingiem, reklama i storytellingiem —
wierzy, ze marka chcaca rosna¢ w sil¢ powinna opowiada¢ o sobie ujmujaca historig,
wydobyta z glebi firmy, prawdziwa. Autor artykulow publikowanych m.in. w magazynach
»Marketing w Praktyce” i ,,Marketer+”. Doswiadczenie w pracy marketera zdobywat 1 stale
zdobywa, pracujac nieprzerwanie od wielu lat m.in. dla takich marek, jak: Whirlpool, LG,
NFZ, PGNiG czy AstralPool. Prywatnie fan Quentina Tarantino. Lubi duzo czyta¢, zwlaszcza



Harlana Cobena i ksiazki branzowe. Spgdza aktywnie czas z zona i coreczka, ktdre sprawiaja,
ze jego Swiat nie kreci si¢ tylko wokol marketingu. www.fabianowicz.novapr.pl
www.novapr.pl

Marcin Kedziora - z wyksztatcenia marketing manager i dyplomowany strateg sprzedazy,
ktory — zafascynowany tematyka marketingu — w dalszym ciagu zglegbia tajniki jego
innowacyjno$ci. Zawodowo, zapalony Local Business Manager w firmie Qpony. Te dwie
dziedziny — sprzedaz i marketing — to glowne sfery, z ktoérymi zwiazane jest jego
dotychczasowe doswiadczenie. Dzigki praktyce i wszelkim spostrzezeniom, jakie zostaly
zbudowane przez pryzmat prokonsumencki, chcialby podzieli¢ si¢ w tej ksiazce swoimi
wnioskami 1 czasami zabawnymi wrecz historiami. By¢ moze chociaz w czastkowym
procencie pomoga one podja¢ komu$ sluszna decyzje. Majac glowe pelna pomystow i
fascynujac si¢ tematyka startupéw, w niedalekiej przysztosci zamierza wdrozy¢ jeden ze
swoich projektow, zanim ktokolwiek po raz kolejny zdota go uprzedzié.
pl.linkedin.com/in/marcinkedziora

Piotr Mrzyglod - doswiadczony Interim Manager, specjalizujacy si¢ w obszarach
marketingu, sprzedazy i zakupdéw. Skupiony na usprawnianiu zastanych procesow, transferze
dobrych praktyk i optymalizacji kosztow. Coach, doswiadczony wyktadowca, autor licznych
artykulow z zakresu marketingu strategicznego 1 sprzedazy. Absolwent Canadian
International Management Institute i Harvard Business School MANAGEMENT 2008™. W
marketingu liczy si¢ pomyst, a on dodaje, ze najwazniejsza jest skuteczno$¢. Laczy
doswiadczenie z wiedza, tworzac spojny i poukladany marketing. Twierdzi, ze sprzedaz i
marketing to ten sam proces sprzedazy wykorzystujacy roézne media. Autor stow:
Kreatywno$¢ pojawia si¢ wtedy, gdy sa ograniczenia. http://marketing-sprzedaz.pl/

Artur Rak - trener sprzedazy. Karier¢ zawodowa rozpoczynat na poczatku lat 90. XX w. w
firmach branzy FMCG, w tym w Fritolay, Wedel, Ambra, Wrigley, gdzie przez wiele lat
zajmowal si¢ budowaniem relacji z kluczowymi klientami 1 tam zdobyt bardzo
specjalistyczne do$wiadczenie handlowe. Nastepnie w firmach Woseba, Thermoplast jako
kierownik regionalny oraz w Jelfa, AstraZeneca, GlaxoSmithKline jako przedstawiciel
naukowy, trener wewnetrzny zdobyl bardzo bogate doswiadczenia w dziedzinie zarzadzania
zespotami pracownikow, zarzadzania projektami, co zaowocowato autorskimi programami z
zakresu zarzadzania sprzedaza, negocjacji, budowania zespotow handlowych. Umiejetnosci
komunikacyjne wykorzystuje z powodzeniem w prowadzeniu szkolen, a bogate prawie 20-
letnie do$wiadczenie zawodowe w polaczeniu z 7-letnia bardzo intensywna praktyka
trenerska powoduja, iz szkolenia prowadzone przez niego sa ciekawe 1 praktyczne.
Specjalizuje si¢ w projektach migedzy innymi z zakresu zarzadzania 1 wspotpracy w zespotach,
komunikacji interpersonalnej oraz sprzedazy i marketingu. www.arturrak.pl

Piotr Wawrzyniak - Od wielu lat zawodowo zajmuje si¢ marketingiem i sprzedaza. Jest
rowniez profesjonalnym doradca 1 trenerem biznesu. W jego pracy przede wszystkim liczy si¢
praktyka. Udowadnia to, prowadzac agencj¢ IDEAWAY®, ktorej jest zatozycielem i CEO.
Jego autorskie strategie 1 kreatywne idee pozwalaja wspotpracujacym z nim firmom budowac
sukces oparty na zaufaniu do marki, produktéw i uslug. Moéwi sig, ze ci, ktorzy tworza
historig, to ludzie, ktérzy maja ideg. Jego idea jest prosta. Pomaga firmom znalez¢ nowy
punkt widzenia, wznie$¢ si¢ ponad utarte szlaki marketingu i odkry¢ drogi, ktore wioda do
sukcesu danej marki. Mysli strategicznie 1 nie boi si¢ wyzwan. A przede wszystkim jest
skuteczny. Autor stow: Patrz wysoko, le¢ wysoko nie pozwo6l innym Sciagaé cig w dot.
www.piotrwawrzyniak.pl www.ideaway.pl



Ariel Zarzeczny - z wyksztalcenia PR-owiec, z zawodu handlowiec, z zamilowania
marketingowiec. Od wielu lat zajmuje si¢ sprzedaza ustug sektora B2B. Tworca szkolen
sprzedazowych dla pracownikéw Call Center/Contact Center. Copywriter oraz tworca
identyfikacji wizualnej przedsigbiorstw. Przeciwnik sztampy, adept personal brandingu.
Wedlug niego wszystko ma by¢ wykonane wlasciwie, ku zadowoleniu klienta. Zwolennik
twierdzenia, ze kto szuka wymowek, nie znajdzie rozwiazan. Prywatnie: samorzadowiec,
spotecznik, tytan pracy. Ile glow, tyle pomystow. Z wielu trzeba wybraé¢ ten jeden —
najlepszy, ktorego realizacja powinna opiera¢ si¢ na praktycznym know how. T¢ odwazna
ideg, ktéra wniesie nowa jakos¢ do organizacji. Dlaczego wigc nie sprobowac? Autor stow:
Nigdy nie udowadniaj komus, udowodnij sobie. Nie pozwol sobie wmowic, ze si¢ nie da — to,
ze kiedy$ komus si¢ nie udato, nie oznacza, ze i Ty juz przegrales.
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