5. PROMOCJA

ROZWINIECIE PLANU MARKETINGOWEGO

Marketing jest to prosty sposob informowanialudzi o tym, co Panstwo maja do
zaoferowania, poprzez zachecenie ich do odwiedzenia Waszego zajazdu “Nocleg i
Sniadanie’.

Zawsze pamietagjmy o tym, ze “ MARKETING ZANCZY DUZ0 W ECEJ, ANI ZELI
REKLAMOWANIE.”

Sukces czy upadek wiglu firm jest czesto uzaleznione od pracownikow dziatu
marketingu i ich wysitkéw. Spedz pewien czas na ostroznych przemysleniach,
dotyczacych rozwoju i wprowadzania promocyjnej strategii, ktorajest realnai miesci
sie w ramach kosztow, przyjetego czasu, 0golnej osiggalnosci.

Aby odnies¢ sukces musimy zna¢ swoj rynek. Myslac, ze nasz produkt sprzeda sie
sam, popetniamy jeden z najpowazniejszych btedow, jakie robig nowi, poczatkujacy
zatozyciele firm.
Podstawowe klucze w marketingu to:
© zaprojektowanie produktu, zidentyfikowanie (rozpoznanie) rynku, promocjai

reklama.

PROJEKTOWANIE PRODUKTU

Produktem moze by¢ przedmiot [ub ustga, np. taki jak: “Nocleg i sniadanie” (“BiB”).
Musisz by¢ zobowigzany do produkcji i dostarczenia przedmiotu lub ustugi o

okreslong jakosci, jak juz to byto oméwione w rozdziatach o rozwoju,
administrowaniu i dziatalnosci.

IDENTYFIKACJA RYNKU
Po zaprojektowaniu swojego produktu, powinienes wiedzie¢c komu zaproponujesz
jego kupno. Czy Twoim rynkiem beda indywidualni klienci, matzenstwa na
emeryturze, podrozujacy biznesmeni, wycieczki, urlopowicze, pary matzenskie
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podczas miesigca miodowego ? Nalezatoby ustali¢ wysokos¢ poziomu zarobkow
tych grup, skad przyjezdzajq i inne specyficzne dane, natemat Paristwa potencjalnych
klientow. To wszystko pozwoli na okreslenie, jak nalezy prowadzi¢ reklame, gdzie
si¢ reklamowac, atakze pozwoli na odpowiedz: czy produkt odniesie sukces, czy tez
zajdzie potrzeba przeprowadzenia zmian.

Potrzeby klientéw, checi, zyczenia - s3 bardzo wazne dla poczatkujacych w biznesie,
ktorzy chcg odniesé sukces narynku. Badania rynkowe wykazaty, ze wysokos¢ optat
nie jest pierwsza z rzeczy, ktére klienci postrzegaja. W pierwszej kolgnosci
interesuje ich bowiem produkt, jego ogdlna prezentacja, uzytecznosé (zdolnosé do
zaspokojenia potrzeb). Inaczej moéwiac - zadaja sobie pytanie: czy jest on praktyczny.
Dopiero wowczas interesuje ich cena.

Po przeprowadzeniu badan rynkowych powinienes mie¢ wzglednie dobre pojecie czy
Twdj biznes odniesie sukces. Takie badaniai analizy pozwola réwniez na odpowiedz
- gdziei jak przeprowadzi¢ promocj¢ swojego produktu.

Marketing jest procesem ciggtym, ktdry nie powinien by¢ zaniedbany, kiedy juz
wystartowates z biznesem.

Jezeli produkt nie sprzedaje si¢ wez pod uwage przeprowadzenie jego zmian, ceny,
dodatkowych ustug lub specjanych dodatkéw, ktore oferujesz, nazwe produktu,
grupe klientéw, i metody reklamowe.

Pamigta) - elastycznos¢ moze utrzymac Twoja pozycje w biznesie, kiedy konkurenci
odpadna.

PROMOCJA | REKLAMA

Tylko kilka produktow na rynku zwraca uwage kazdego Panstwa, sukces finansowy
zalezy od umigjetnosci odwotywania sie do wystarczajacej ilosci klientow, aby pokry¢
wydatki i uzyska¢ procentowy zysk. Wzmocnienie ustabilizowania Panstwa biznesu
stanowczo wymaga Panstwa 0sobistego zaangazowaniaw sprzedazy. Jezeli klienci
nie wiedza, ze Panstwa firmaistnigje, nie bedzie wowczas wielkiego zainteresowania.

Kierowanie publiczna swiadomoscia i zapotrzebowaniem dla Waszego produktu
wymaga przygotowania promocyjnej strategii oraz oczywiscie rowniez cigzkiej pracy,
zwlaszcza w pierwszych latach dziatalnosci. Wywazone przygotowania powinny
towarzyszy¢ powstawaniu broszury promocyjne i takiemu zorganizowaniu techniki
rynkowej, ktérajest realistycznai kosztowo efektywna.
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5.1. BROSZURY

Broszura reklamacyjna Panstwa dziatalnosci bedzie: Najbardziel waznym materiafem
promocyjnym.

Moze ona stuzy¢ budowaniu swiadomosci 0 Waszym zgjezdzie “BiB” oferujacym
“Nocleg i sniadanie”. Niekoniecznie musi by¢ droga o ile bedzie utrzymana w prostej
formie. Przeprowadzi selekcje znaczen i wyrazow, ktore beda reprezentowad Wasz
“BiB”, aby byty precyzyjnei w mitym stylu. Zaopatrz si¢ w mozliwie dyza ilos¢
reklaméwek z innych, podobnych firm, szczegdlnie tych znajdujacych sie w poblizu.
Przestudiuj je uwaznie i zobacz, ktére z nich ngjbardziej odpowiadaja Twojemu
gustowsl.

Reklamowka, ktdra przygotujesz powinna zawierac odpowiednig ilos¢ informacji, bez
zbednych, ucigzliwych i dezorientujacych okreslen. Jako podstawowy “przyrzad” do
sprzedazy, reklamdwka powinna zawierac wszystkie informacje natemat Twojego
biznesu, ktorych klient wymaga, w celu podjecia decyzji, ze skorzysta z Panstwa
oferty.

Jest przyjete, Ze broszura reklamowa (reklaméwka), powinna zawierac:

# adresi nazwisko wiascicielafirmy,

#y szczegbty natemat ofert i cennik,

#y sposob przeprowadzenia rezerwacji,

# liste pobliskich wyjatkowych atrakcji (zamki, jeziora, itp.),

#y mapki przedstawiajace Panstwa lokalizacje,

# adresy biur ingormacji turystycznej z regionu, skad przybywa klient, gdzie
moze otrzymac wiece) informacji natemat waloréw turystycznych, terenu
dokad si¢ wybiera.

Broszura moze byc¢ dostepnaw lokalnych restauracjach, biurach, ktére prowadza

organizacje festiwali, spotkan zjazdowych dla biznesmenow, w centralnych biurach

podrézy, dworcach, portach, itp.

Celem szerszego przedstawienia si¢, wez pod uwage dostarczanie swoich

reklamoéwek do zajazdow “Nocleg i sniadanie”’ (“BiB”), w sasiednich gminach,
wojewodztwach (powiatach). Pomocna jest rowniez bezposrednio kampania listowna.
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5.2. PUBLIC RELATIONS- KONTAKTY Z OTOCZENIEM

Budowanie mocnego autorytety wsrdd spotecznosci, pomoze réwniez w prowadzeniu
przez Panstwo “BiB”. Wiele z gosci jest przeciez polecanych przez ludzi
mieszkajacych w okregu. Lokalni mieszkancy lub firmy, lubig rekomendowac swoj
teren, jako posiadajacy unikatowe cechy.

Jezeli sz przekonani, Ze Ty jestes dobr ze przygotowany do zaoferowania wysokie)
jakosci usiug - bedg Ciebiei Twoje” BiB” rekomendowac.

Panstwa spoteczno-publiczne kontakty i osobisty program sprzedazy moga byc
wzbogacone 0 nastepujace propozycje:

> zadbg) o to aby lokalnha spotecznosé bytaswiadoma, ze oferujesz “Nocleg i
sniadanie,” moze si¢ to okaza¢ doskonata forma obustronnej wspdtpracy,
szczegOlnie w mnigjszych miegjscowosciach;

s wspierg programy lokalnych spotecznosci, badz cztonkiem 1zby Handlowsj,
Lokalnego Stowarzyszenia Biznesu i innych lokalnych stowarzyszen o
rozmaitym profilu dziatalnosci.

Ochotniczo prezentuj dziatalnos¢ swojego “BiB” w lokalnych klubach, na
zgromadzeniach spotecznosci, jesli mozesz - ogtasza) si¢ w regularnie lub sezonowo -
wydawanych gazetkach.

Uzyskaj zezwolenie na rozmieszczanie plakatow i broszur, badz aktywny w
dziatalnosci zrzeszen i w grupach spotecznych, atakze zaoferuj swoj “BiB” jako
migj sce spotkan.

Jest to znakomity sposob promocji, zbieraniainformacii i wspétpracy lokalne.

-t wspoltpracy ze spotecznoscia oraz regionalnymi i wojewodzkimi grupami
wspiergjacymi rozwoj turystyki. Pomagaj w przygotowaniu promocyjnej
literatury o historii cyklicznych spotkan, o unikatowych cechach i charakterze
swojg spotecznosci. Badz w kontakcie z regionalng organizacja turystyczng w
Twoim regionie.

Jezeli sekcjatawydawac bedzie ogolnowojewddzka broszurke z informacia

zawierajaca liste organizatorow “BiB” (“Nocleg i sniadni€”) - upewnij si¢ czy
jestes umieszczony w ngjnowszym wydaniu;
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wspdtpracuj z Centralnym Osrodkiem Informacji Turystycznej. Upewnij sie,
czy centrale maja wystarczajace zapasy Twoich broszur. Skontaktuj si¢ z
Centralnym Osrodkiem Informacji Turystycznel w celu zaakceptowania
broszury - tam tez mozna otrzymac sugestie zwigzane z dystrybucja. Kazde
biuro centralne powinno mie¢ mozliwos¢ dokonywania rezerwacji namiejsca
w Twoim “BiB”. Jest bardzo istotne aby te biura byty w petni obeznane z
warunkami naterenie Panstwa wiasnosci.

Powinienes odwiedzi¢ kazde centralne biuro, przedstawi¢ si¢, dostarczyc im
zapas broszur i ztozy¢ zaproszenie dla pracownikéw biura, aby przyjechali do
Cieblie narekonesansowy pobyt w Panstwa “BiB”.

skontaktuj si¢ z firmami, ktére oganizuja wycieczki turystyczne, zaproponuj
im che¢ wspotpracy w zakresie rozowszechniania turystyki, ktora te firmy
planuja w Parstwa regionie. Przygotuj grzecznosciowy positek, inspekcje
pokoi, osobiste poznanie si¢ nawzajem. Takie przyjecie plus zbiér informagi
o Twojg dziatalnosci dlafirm wycieczkowych bedzie dla Ciebie dobra
marketingowa inwetycja. Nastepnie napisz list do kazdego z uczestnikow,
moOwigc o tym, ze jestes zadowolony, ze zachcieli przyby¢ i ze zyczytbys sobie
ich wspOtpracy;

reklamuj swoja firme “BiB” poprzez lokalng prasg, wysyta regularnie
wiadomosci o wolnych migsach do wydawnictw regionalnych - gazet, do
lokalnego radiai stacji telewizyjnych. Stwoérz klientom mozliwosé
dowiedzeniasi¢ poprzez radio i telewizj¢ o walorach Twojego “BiB”.
Pamietaj, ze bardzo istotne jest zorganizowanie osoby piszace artykuty.
Pomocna moze by¢ lokalna sekcja ustug turystycznych. Niektore gazety
prowadza cotygodniowy kalendarz sekcji turystycznej, w ktorel umieszczaja
liste terendw razem z mozliwosciami zakwaterowan. W tym celu przygotuj
materiat prasowy, zawiergjacy: czarno - biata fotografie, opis wtasnego
zajazdu i jego historie (krétko) i przekaz ten materiat reporterom z gazet.

Niektére regionalnei lokalne gazety zycza sobie historyjek o przezycich gosci
- jest to wiasnie jeden z przyktadow bezptatnej lokalnej publicystyki;

odwiedz duze firmy, fabryki produkcyjne, regionalne biuraw Twoim regionie,
aby osobiscie poznac ich zarzady. Dgj im do zrozumienia, ze tez “jestes w
biznesie’ i jestes w stanie dostarczy¢ jakosciowo dobrego zakwaterowania dla
przyjezdzajacych biznesmendw. Ustal i zidentyfikuj sekretarki zarzadow,
ktore s3 odpowiedzial ne za dokonywanie rezerwacji dla podrézujacych
biznesmendw. Ustal program dla kluczowych sekretarek oferujac bony
premiowe (prowizje), zainicjatywe w prowadzeniu rezerwacji.
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Podtrzymuj staty konktakt, poniewaz s3 to ngjlepsze propozycje w dni robocze
tygodniai zapewniaja powtarzalnos¢ z uwagi na cykl biznesu;

(V.S

zapros zespot najaktywniejszych sekretarek na specjalny obiad lub zapros do
siebie, celem zapoznania z dziatalnoscig i ofertg “BiB”;

wyslij w okresie Bozego Narodzenia prezenty lub swigteczne kartki dla
najlepigl wspdtpracujacych sekretarek, z zaproszeniem na“nocleg i
sniadanie,” aby mogty one osobiscie przekonaé si¢ co Twojafirmamoze
zaoferowaé podrdzujgcemu biznesmenowi, to pozwoli nalepsza
rekomendacje;

wspdtpracyj z firmami w terenie. Wykonaj osobista sprzedaz przez telefon dla
ludzi z takich firm, szczegdlnie kierownikow reastauracji, kierownikdw
fabryk, personelu, dyrektorow sklepdw, agentow handlowych, agentow
zaimujacych sie sprzedaza domow, wiascicieli stacji benzynowych. W czasie
rozméw i spotkan zorientuj si¢, czy beda mogli umiesci¢ Twoja reklaméwke
w witrynie, czy naladzie w swoich firmach,

skontaktuj si¢ prywatnie z obywatelami - liderami lokalnych spotecznosci.
Doktadnie czytg) lokalng prase i wykonaj osobiste rozmowy telefonicznie z
ludzmi, ktrzy organizuja przyjecia, weselai inne uroczystosci, na ktére
przybeda goscie spoza miasta. Wysytg listy z gratulacjami z okazji nominagji,
promocji, itp., aby udowodni¢ swoj wysoki poziom, odpowiadajacy
poziomowi przywodcdw spotecznosci;

uczestnicz w wydarzeniach lokalnych, utrzymuj czotows pozycj¢ podczas
takich wydarzen, a szczegdlnie tam, gdzie wystepuje wielu przyjezdnych
gosci. Np. jesli sezonowe, sportowe zawody beda odbywac sie¢ w regionie,
nawiaz kontakty z organizatorami i popros aby Twoj zgjazd “BiB” byt
wpisany nalist¢ w ich promocyjnych materiatach, jako jedno z mozliwosci
alternatywnego zakwaterowania;

pamigta), ze odpowiedzi na pytania musza byc¢ szybkiei jasne, gdyz ludzie,
ktorzy zadaja pytaniai poszukuja wyjasnien s3 Panstwa najbardziegj
obiecujacymi potenacjalnymi klientami. Takie odpowiedzi musza by¢
udzielane bystro i w sposdb wyczerpujacy.
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5.3. PROMOCJE SPECJALNE

Wez pod uwage oferowanie swiagtecznych, weekendowych pakietow (ofert), ktore
zawieraja formy aktywnego spedzenia czasu, takie jak wycieczki wspisanczkowe,
rowerowe, towienie ryb, wycieczki historyczne, bilety na spektakle teatralne.

Podczas okresu posezonowego ogtasza obnizki cen w wiadomaosciach
zamieszczanych w prasie lokalngj, w czasopismach dlarodzin i emerytéw. Oferuyj
przyjaciotom i ich rodzinom - statym klientom, specjalne znizki.

Specjalne wydarzeniai promocja oferty beda kreowa¢ zainteresowanie i tzw. “dobra
prase” dla Panstwa przedsigwzigcia“Nocleg i sniadanie’.

a zaplanuj specjalne wydarzenia na kazda pore roku i zache¢ lokalnych ludzi
biznesu do wspdlngj promocji tych wydarzen;

a wez pod uwage ufundowanie nagrody przy zbieraniu funduszy dobroczynnych
w ramach akgji charytatywnych, taka nagroda moze byc takze zacheta do
zbieraniasrodkéw natakie cele promocyjne jak festiwale folklorystyczne -
nagroda moze by¢ bezptatny nocleg w Panstwa “BiB”.

5.4. KORESPONDENCYJNY KONTAKT Z KLIENTAMI

Waznym elementem przypominajacym bytym gosciom o Panstwa “BiB” (“Nocleg i
sniadani€”) i uruchamiajagcym mechanizm powtarzalnosci biznesu s3 wiadomosci
przekazywane droga korespondencyjna.

Taki “idealny list z wiadomosciami” powinien zawiera¢ informacje¢ dotyczaca
zakwaterowania, ktore Panstwo oferuja, historie domu, wydarzenia duzej rangi,
promocyjne oferty cenowe, specjalne regionalne atrakcje, a przede wszystkim
ogtoszenia o ulepszeniach, czy tez dodatkach do “BiB”. Mozna réwniez wystac
kartki podczas Bozego Narodzeniai inne, w zaleznosci od Panstwa gosci (imieniny).
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55.WIZYTOWKI | INNE PROMOCYJNE PRZEDMIOTY

Sposdb napisania nazwiskai znaku graficznego Panstwa firmy “BiB” nawizytowce,
na dokumentach i przedmiotach jest stosunkowo niedrogim promocyjnym
narzedziem, o skutecznym oddziatywaniu. Profesjonalne wizytowki sa pomocne w
nadawaniu powagi i autentycznosci, przy czym wizualnie przyciagaja uwage
klientéw. Dobrze rozpisany maszynopis moze wyeksponowad i zarazem promowac
Panstwa wizerunek (wyglad i znaczenie), ktére udato si¢ Pastwu uzyskac.

Mazsynopis zawiergjacy znak graficzny i nazwe firmy moze by¢ umieszczony na
tablicy ogtoszen, wreczony gosciom, dotaczony do korespondencji listownej, rowniez
wysytany do innych firm “BiB” w regionie. Arkusz zasad i regulamin umieszczony w
kazdym z pokoi bedzie okreslat prawa domu, ajednoczesnie przypominat nazwisko i
znak firmy.

Uzasadnione jest rowniez umieszczanie nazwy i znaku firmowego na przedmiotach
domowych, takich jak: plakaty informacyjne, prezenty typu zapai, diugopisy,
pocztowki, itp.

Eksponujac nazwe i znak firmy w migscu tak widocznym, jak to jest tylko mozliwe,
utwierdzamy si¢ w pamigci klientajako wyjatkowy “BiB”.

5.6. FIGUROWANIE W WYKAZIE FIRM

Jesli jestes posiadaczem numeru telefonu, to masz uprawnienia do wpisu swojeg firmy|
w ksigzce telefonicznej, w czesci tzw. zéttych kartek. Pozwoli to na dostrzezenie
Panstwa firmy, w jg poczatkowym okresie dziatalnosci.

Pamietajmy o tym, ze wiekszos¢ ludzi, ktorzy korzystgja z “ z6Ottych kartek” - sa
osobami przejezdnymi i telefonuja w ostatnigl chwili, aby znalez¢ migjsce na nocleg.




5.7. REKLAMA

Reklama drukowana moze byc bardzo efektywnym instrumentem w kreowaniu
swiadomosci kupujacych.

(Pami¢tajny: reklama jest jednym z elementow do Twojej dyspozycji. Aby by/a
efektywna powinna zostac uzyta z zespofem innych promocyjnych srodkow, a nie
pozostawiona sama sobie).

Wez pod uwage, ze jedna lub dwie dobrze umiegjscowione reklamy moga by¢ bardzig
skuteczne, anizeli zageszczenie krzykliwych reklam w r6znych publikatorach.
Glebszel analizie nalezy poddac te reklamy, ktdre s3 umieszczane w mass mediach,
chetnie czytanych przez ludzi szukajacych zakwaterowania, na nocleg lub migjsce
wypoczynku.

Kiedy zdecydujesz si¢ na przygotowanie i umieszczenie duze reklamy, zamies¢ w
nigj kroka historie i okreslenie Panstwa “BiB’ (“Noclegi sniadani€”), w takich
regionalnych gazetach, ktérych tematyka odpowiada Twojemu segmentowi rynku
(Twoim klientom). Wzmocnij oddziatywanie takig reklamy serig matych
reklamowek, przypominajacych reklame gtowna.

Mozesz rowniez - szacujac naktady i efekty - umiesci¢ mnigjsze reklamy, ale zato z
wigksza czestotliwoscig w dziale informacji turystycznej, regionalnych czasopism.
Przemys| wykupienie migjsca reklamowego w |okalnej broszurce 1zby Handlowej i w
specjanych publikacjach natemat mig scowych wydarzen i aktywnych form
wypoczynku, takich jak: towiectwo, szybownictwo, itp.

Kiedy bedziesz kupowat miegjsce nareklame, poréwng ceny, bazujac nakosztach i
przewidywanym zasi¢gu oddziatywania.

UMIEJSCOWIENIE W PRZEWODNIKU
Umieszczenie Panstwa “BiB” w przewodniku jest stosunkowo prostym i
niekosztownym sposobem na zwrdcenie uwagi gosci, a szczegdlnie tych z dalszych
odlegtosci. Niekiedy moze to by¢ nawet bezptatne.

Aby zadecydowac, w ktérym z przewodnikdw chciatbys zosta¢ wpisany przegladaj
wydawnictwa zwigzane z turystyka i podrozami.
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Skonsultuj si¢ z innymi wiascicielami “BiB”, zadajac im pytanie o najlepsze |
napetnig zdajace swoja role przewodniki. Dlawitasnych potrzeb przeprowadz
selekcje pewnej ilosci przewodnikéw, ktore wygladaja atrakcyjnie i poréwnaj je
bazujac na nastgpujacych kryteriach oceny:

koszt,

wielkos¢ naktadu,

rynek,

cyklicznos¢ wznowiex,
rodzaj charakterystyk “BiB”,
standard (jakosc).

LI S

Poniewaz okres oczekiwania na publikacj¢ Twoje charakterystyki moze przeciagnac
si¢ od roku do nawet dwoch lat, skontaktuj sie z danym wydawnictwem, zanim
podejmiesz ostateczng decyzje.

Reklamowanie z zastosowaniem techniki radiowo-telewizyjnej. Ten rodzg reklamy
jest przede wszystkim drozszy. Dlatego musza Panstwo przemysle¢ mozliwosé jego
zastosowaniaw warunkach krajowych, zwtaszcza przed rozpocze¢ciem sezonu
turystycznego. Przeprowadz selekcje stacji, pod katem zasiggu ich oddziatywania i
zgodnosci z okreslonym segmentem rynku.

W przypadku promocji radiowej pamigtaj, ze aby podniesc jg efektywnosc, stychacze
powinni kilkakrotnie w ciggu dnia ustysze¢ nazwg Twojego “BiB”, przez
przynajmnigj okres jednego tygodnia. Poszukaj profesjonalnego doradcy do
przygotowania materiatu reklamowego i wybrania tta muzycznego, tak aby osiagnac
taka atmosfere i nastrgj, jakiej sobie zyczysz.

5.8. UMIESZCZENIE NA LISCIE
ORGANIZACJI REZERWACJI USLUG

Organizacja Rezerwacji “BiB” (“Nocleg i sniadanie”) - publikuje liste wszystkich
firm wynajmujacych pokoje goscinne dla 0sdb chcacych spedzi¢ urlop nawsi. Jest to
potaczone z agroturystyka i jest zlokalizowane w réznych czesciach kraju. Wiasciciel
“BiB” wnosi niewielka optate do Organizacji Rezerwacji Ustug, ktérawynosi
zazwycza ok. 20 % od optaty zalwaterowania klienta.

Optatatajest pobieranaréwniez, gdy klient decyduje si¢ na powtdrzenie rezerwacji.
Do obowigzkow Organizacji Rezerwacji Ustug nalezy przedstawienie gosci,
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dorgczenie depozytu (zaliczki) i zaopatrzenie w materiaty publicystyczne wszystkich
“BiB”.

Wigkszos¢ warunkow wspdtpracy i uzgodnien pomiedzy wiascicielami “BiB” i
Organizacja Rezerwacji Ustug jest jasno okreslone w ramach podpisywanych umaéw.
Niektére Organizacje Rezerwacji Ustug, wymagaja aby Panstwa “BiB” dopasowat si¢
do odpowiedniego standardu.

Istnigje wiele Organizacji Rezerwacji Ustug “BiB”, zatem chcac podjac decyzje i
dokonac¢ selekcji, w mysl kryteridw spetniajacych Panstwa potrzeby - mozecie
Panstwo skorzystac z listy ORU-6w naterenie Jelenigj Gory w Wojewodzkim
Osrodku Doradztwa Rolniczego.

5.9. AGENCI TURYSTYCZNI

Pamigtaj, ze agenci turystyczni sa profesjonalistami, dobrze optacanymi za dokonanie
rezerwacji w Twoim zagjezdzie “BiB”.

Agencje turystyczne cieszace si¢ w duzych miastach sporym zainteresowaniem
pracuja w ten sposob, ze biorag ksigzke telefoniczng miasta, ktoreich interesujg lub tez
kontaktujg sie z tamtej szym wojewodzkim biurem turystycznym i prosza o podanie
listy agencji turystycznych z tych wojewddztw.

Rozwaz mozliwosé napisania bezposredniego listu do wszystkich agencji, oferujac im
bezptatny nocleg, jako forme promocji. To pozwoli na zapoznanie si¢ z Paristwa
obiektem i moze polepszy¢ wskaznik sprzedazy danego regionu w dalszej
perspektywie.

Wyslij agentom turystycznym informacje natemat regiony, z propozycja
zaoferowania obnizki cen dla agentdw z tef samej agencji, ktorzy zechcieliby
skorzysta¢ z oferowanych ustug.

Agenci moga nie rekomendowac Panstwa “BiB”, j&sli nie stworzycie im szansy

0s0shi stego poznania Paistwa ofert. (Pierwszym krokiem moze by¢ przestanieim
pocztéwki ze zdjeciem Panstwa “BiB” i serdecznym zaproszeniem).
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5.10. GRUPY TURYSTYCZNE

Uwaga: sprzedaz dla zachgcenia grup powinna byc podejmowana przez zajazdy
“BiB,” w sytuacji dysponowania przynajmnigj 10-cioma pokojami.

Biuro informacji Turystycznej posiada nazwiska pilotéw grup wycieczkowych. Jezeli
Panstwo zdecyduja si¢ na bezposredni kontakt listowny, prosimy zataczyc list
zapraszajacy pilota grup wycieczkowych do zatrzymania si¢ i noclegu w celu
poznania Panstwa ustug, jak rownez dla poznania urokow regionu.

. broszur¢ natemat regionu, atakze Panstwa “BiB”

. najbardzig istotne informacje, ktére musza by¢ dotagczone do pakietu
propozycji na jeden lub dwa dni pobytu, jakie piloci moga zaproponowad
swoim klientom w oparciu o Panstwa “BiB”. Mozna dotagczy¢ rowniez plany
wycieczek, ceny i instrukcje natemat sposobu przeprowadzenia rezerwaci.

Pamigtajmy, ze piloci wycieczek najczesciej nie przywioza grupy w miejsce, ktore
jest im osobiscie nieznane. Musza przeciez prezentowad i sprzedawac swoj wiasny
program wycieczki, by¢ przygotowani na udzielanie odpowiedzi nawszelkie pytania
postawione im przez turystow.

Tak wiec nie wystarczy wystac broszury i reklaméwki, niezbedne s3 uzgodnienia
osiagni¢te poprzez rozmowy telefoniczne, a przede wszystkim dzigki osobistym
kontaktom.
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ANEKS

Ztozenierezerwacji telegoniczne

Data przybyCial........coeeeeeeeeieieesese e GOAZINA ...
DataWyjazdu .........ccccceeeeeeeieeiieiesesesese e GOUZING ..o
ROUZE] POKOJU ...ttt ettt nr e b

TOSC OS0D ...t e e ettt e e e e e e e e e e e e e e e e e ——————aaeeeaaaaa———

WIERIKOSCE ZBIICZKI ...
Data OtrZYMAaNI@ ......ccueveeeeerieeieeeeee e

Wystane potwierdzenie lISLOWNE ...........ocveiiiiiirireeereeee e
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Pokwitowanie zaliczki (przedptaty)
| ptwierdzenierezerwacji

Uprzeimie informujemy, ze otrzymalismy przekazang przez Pana(nig) zaliczke

(przedptate) tytutem nastepujacej rezerwacji W KWOCIE .........ccevereereeeneeenne z.
Data przybyCiaL.......ccoeeeeieeieenieiene s GOAZINAL.....ceeverierieniereeeeeeeeeees
DataWyjazdu..........ccceeeeeeeeneeienenene e GOUZINA.....cceeeeeieee e
ROUZE] POKOJU....c.veveeeeieeeeieie s [10S¢ 0S0D.....cvieiece
Cenajednego dnia ze SNIadaniem:.........ccooirerereneneeeeee e z
Cena za Caty PODYL........ccoveiieriirieriieieeee s zZi/dzien
) SO dni et z
Minuszaliczka.........cc.ccooevenuenens Zh S z
Suma do optaceniaprzy Przyjezazie........ccoovoeeeienerenereeeeeeeees e z
INNe dodatki | WYMAQANIAL..........cceiireerieiieieeiee e s

Zasady zwrotu zaliczki:

. petny zwrot zaliczki do 14-tu dni przed planowanym przybyciem;

. petny zwrot zaliczki minus .............ccc.e...... z1 tytutem optaty manipulacyjnel do
7 dni, przed planowanym przybyciem;

. nie ma zwrotu zaliczki na 7 dni przed ustalong data przybycia.

NazWiSKO gOSPOAArza, SIS ..........cieeeeeeieeeieere et

Telefon.....ccoceveeieeeeee




Arkusz rezerwagji

MI€SIaC ...ccvvveveieiicieieee
Niedziela | poniedziatek | wtorek | sroda czwartek | piatek | sobota
Kowalscy | Kowalscy
x 3pokgj | x 3 pokgj nr. “D”
nr. 1 1 Malinowski
x1
pokdj nr 2
Niedziela | poniedziatek | wtorek | sroda czwartek | piatek | sobota
13 DH
Malinowski
x1
pokdj nr 2
Niedziela | poniedziatek | wtorek | sroda czwartek | piatek | sobota
13 D”
Malinowski
x1
pokdj nr 2
Niedziela | poniedziatek | wtorek | sroda czwartek | piatek | sobota
Malinowski
x1
pokdj nr 2
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DOKONYWANIE ZAKUPOW

Gdy turysci podrézuja, spodziewaja si¢ mozliwosci zrobienia zakupdw rozmaitych

pamiatek.
Ponizsza tabela przedstawia:

1
2.

Produkty, ktore turysci zazwyczaj kupuja
Podziat na kategori produktow, na ktore wydaja najwiecej pienigdzy.

Sprzedawcy moga uzy¢ tych informacji aby odpowiednio przugotowali swoj

asortyment, kreowac sprzedaz.

Produkty, ktore turysci zazwyczaj kupujz
(% kupuij gcych turystow):

1. Pocztowki i informatory 72%

0 odwiedzanych miastach

2. Podkoszulki i inne ubiory
z nazwa lub grafika miastalub
symbolem wydarzenia 68%
3. Rekodzieta (wyroby z drewna,
materiatow naturalnych, kamieni
szlachetnych, muszli, itp.) 61%
4. Lokalne produkty zywnosciowe
(nie positki) 52%
5. Ksigzki o regionie, wojewddztwie,
historii lub wydarzeniach 40%
6. Przedmioty dotyczace migjsca
lub wydarzenia (dtugopisy, nalepki,
breloczki) 32%

7. Antyki 26%
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Katergorie produktéw na ktore turysci
wydaj 2 najwi ece pieniedzy (% turystéw
wydaj gcych pieni gdze na kategorie
produktow):

1. Podkoszulki i inne ubiory z nazwa lub
grafika miastalub symbolem wydarzenia

34%
2. Rekodzieta 19%
3. Lokalne produkty zywnosciowe  10%
4. Antyki 9%
5. Przedmioty, ktére moga doda¢ do
swojg kolekgji 8%
6. Ksigzki o regione, wojewddztwie,
historii lub wydarzeniach 7%
7. Pocztéwki i informatory o odwie-
dzanych miastach 5%
8. Pamigtki dotyczace migjscalub
wydarzen (dtugopisy, nalepki,
breloczki, itp.) 4%
9. Inne 4%




UWAGI OD TLUMACZA

Ninigjsza praca, to plon wspotpracy w ramach Polsko-Amerykanskiego Programu
Doradztwa Rolniczego (Polish/American Extension Project USDA - Extension
Service) - prowadzony pod kierunkiem Pana Philipa Seitz’ a, ktory spedzit 1,5 roku w
Polsce, przebywajac w réznych regionach naszego kraju, w tym: 6 mesiecy byt
gosciem WODR-u w Jelenigj Gorze.

Bytem ttumaczem autora niniejszej pracy - Dr. Prof. Thomasa D.Potts a, z ktérym
zwiedzatem wiele regionow kraju. Jako asystent Profesora uczestniczytem w
0sobistych rozmowach z rolnikami, nawyktadach i konferencjach. Hastem taczacym
te spotkania byty zagadnienia turystyki wiejskigj, okreslang jako agroturystyka.

Profesor - jako osoba o duzym autorytecie w Potudniowej Karolinie i sasiednich
stanach - przedstawiat zatozenia koncepcji, dzielit si¢ obserwacjami i swoim
doswiadczeniem z polskimi rolnikami. Wychodzit z zatozenia, ze w przypadku mato
hektarowych gospodarstw mozliwe i celowe jest uruchomienie matego biznesu, w
oparciu na poczatku o 1-2 pokoje, ktére po dokonaniu niezbednego remontu i
doposazeniu, bytyby w stanie dostarczy¢ okreslonego, dodatkowego dochodu,
poprzez uruchomienie dziatalnosci polegajace na wynajmowaniu pokoi nanocleg
razem z wiegjskim sniadaniem.

Bardzo wysoko ocenit Profesor przygotowane przez WODR w Jelenigjf Gérze
spotkania z uczniamia szkét srednich i rolniczych oraz inicjatywa przekazania
pomystow i doswiadczen studentom, ktérzy mieszkaja nawsi. Zdaniem Pana
Profesora, ten mtody wiek - to najlepszy okres aby dostrzec szansg uruchomienia
interesu na bazie wtasnego domu. Dodatkowym atutem s3 checi, umiejetnosci,
Spostrzegawczosé i wyobraznia mtodiezy.

Profesor Potts proponuje, aby przed rozpoczgciem powaznych inwestycji zapoznac
Si¢ z ninigjszym opracowaniem aby dobrze poznac reguty tego biznesu. Nalezy
rowniez pamigtac, aby nie rozpoczynac od razu duzej inwestycji, lecz postepowacé
stopniowo, w miarg nabierania doswiadczen i gromadzeniainformagi.
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