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8 PATH EZIEES

Agenda

. Jak PAIH wspiera przedsi¢biorcow?

. Praktyczne aspekty analizy potencjatu eksportowego

Strona www jako narz¢dzie wsparcia sprzedazy
w procesie wchodzenia na rynki zagraniczne

Sesja pytan 1 odpowiedzi

www.paih.gov.pl



B Efekt synergii. Komplementarna oferta Grupy PFR
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BANK GOSPODARSTWA
KRAJOWEGO

POLSKI
INWESTOR BGK ]
W POLSCE

NIERUCHOMOSCI
MIESZKANIA DLA ROZWOJL

B PFR Ventures

. BPATH B PER

ZA GRANICA Grupa PFR Grupa Polskiego Funduszu Rozwoju
B PFR TFI
INWESTOR O
ZAGRANICZNY arp.
KONTRAHENT .
ZAGRANICZNY B KFK
B KUKE
Grupa PFR

www.paih.gov.pl



B Oferta eksportowa

yro E]

Przygotowanie
Analiza potencjatu pakietow
eksportowego informacyjnych

Opracowanie
Organizacja misji listy partneréw
biznesowych biznesowych

S
ERG

Opracowanie Wsparcie
strategii ekspansji w kontaktach
na wybrane rynki z administracjg

2

Organizacja
spotkan B2B

Weryfikacja
partnerow
biznesowych

PAIH24

Wsparcie
w pandemii
COovID-19

NARZEDZIA WSPARCIA

Webinaria
Podcasty

Szkolenia

PAIH Biznes Mikser
Aktywny e-Program
Eksportowy

Mapa Rynkow
Zagranicznych

www.paih.gov.pl



B PAIH Biznes Mikser. Laczymy biznes

Jedna platforma.
Trzy niezalezne narzedzia wsparcia:

o> . . ieni '
% « Bezptatne wyszukanie produktéw i ustug. Szanse na szybsze znalezienie partneréow

Co mozesz zyskac?

» Zamieszczanie ofert kupna i sprzedazy. biznesowych w kraju i zagranica.

Ogtoszenia
Handlowe
Wsparcie ekspertow PAIH.
Wewnetrzna baza PAIH:
* polskich producentow pdtproduktow, .
komponentéw i podzespotdw, Wiarygodnego kontrahenta.
* dostawcow ustug i nowoczesnych technologii.
Baza Usprawnia wyszukanie polskiej firmy dla
Kontrahentow . .
potencjalnego inwestora.
Perspektywe rozwoju Twojej firmy.
‘@ * Prezentowanie oferty w e-Katalogach
k') branzowych potencjalnym kontrahentom
Aktywy na zagranicznych rynkach. .
e-Program * Udziat w dedykowanych wirtualnych C—)) Wiece] >; /b "
Eksportowy konferencjach. www.paih.gov.pl/biznesmikser

www.paih.gov.pl


https://www.paih.gov.pl/biznesmikser

B Aktywny e-Program Eksportowy

Program dla firm gotowych na eksport

e Zgtos sie do Programu i sprawdz swoj potencjat
eksportowy.

Co mozesz zyskac?

*  Miejsce w wystandaryzowanym e-Katalogu branzowym.

* Posrednictwo i wsparcie PAIH w nawigzywaniu wspotpracy
z partnerami biznesowymi za granica.

* Mozliwos¢ dotarcia do szerokiego grona potencjalnych
kontrahentow na rynkach zagranicznych.

e Szanse na nawigzanie dtugotrwatej relacji biznesowe;j.

* Wiarygodnego kontrahenta.

e Perspektywe rozwoju Twojej firmy.

Mozliwos¢ zaprezentowania oferty

w e-Katalog branzowym

Fk(\l(linn ?'- I/ : A n

o8 - @

Udziat w dedykowanych
wirtualnych konferencjach

www.paih.gov.pl


https://publikacje.paih.gov.pl/furniture/

B Gdzie jestesmy?

Regiony, w ktorych dziatamy...

www.paih.gov.pl
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Praktyczne aspekty analizy potencjalu eksportowego
- Ocena potencjalu eksportowego - narzedzie on-line
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B Praktyczne aspekty analizy potencjatu eksportowego
Ocena potencjatlu eksportowego — narzedzie on-line

paih.gov.pl/kontakt

Zrédto: paih.gov.pl

Polska Agencja

Inwestycjii Handlu
Grupa PFR

Formularz kontaktowy

Z rozwijanej listy formularza prosimy o wybdr tematu, w sprawie ktérego chcg sie Paristwo z nami skontaktowaé oraz o dokfadne

wypetnienie wszystkich pdl.

Wybor tematu

’Wybiex‘z temat

Dane kontaktowe

’Tytui

Imig

| Nazwisko

Telefon

’7-+48'

‘E-mail

Zapytanie

Tresc zapytania

<Q

O AGENCJI OFERTA WEBINARIA BREXIT INWESTUJW POLSCE PUBLIKACJE DLA MEDIOW KONTAKT

www.paih.gov.pl


https://www.paih.gov.pl/kontakt

B Praktyczne aspekty analizy potencjatu eksportowego
Ocena potencjatlu eksportowego — narzedzie on-line

) I l, <— =
=(¥¥)= Decyzja o podjeciu ekspansji * :—@ Kontrakt na rynku zagranicznym
P/ Zdefiniowanie przedmiotu eksportu I
©v
l w (Wsparcie ZBH w procesie negocjacji)
é®@ Zdefiniowanie rynkdw zainteresowania I

l

Wykorzystanie informacji przekazanych

Kontakt z PAIH przez formularz orzez ZBH

+ konsultacje w Ekspertem Branzowym/Rynkowym

@ Przestanie zgtoszenia do Zagranicznego
<

Q ) .
Biura Handlowego przez Eksperta Branzowego — }é{ Informacja zwrotna z ZBH

Zrédto: Opracowanie wiasne www.paih.gov.pl



B Praktyczne aspekty analizy potencjatu eksportowego

Ocena potencjatlu eksportowego — narzedzie on-line

» Kiedy eksportowac?
~ mocna pozycja na rynku krajowym:;
~ zadowolenie klientow;
~ nadwyzka mocy produkcyjnych;
~ zaplecze finansowe;
~ wysoka rentownosg¢;

~ inne (np. brak odbiorcéw na rynku rodzimym).

» Pytania pomocnicze:

~ czy mam wyjgtkowy produkt
dla zagranicznych konsumentow?

~ czy mam na ten rynek budzet?
~ jaki mam potencjat produkcji?

~ czy mam narzedzia i zespot do prowadzenia
komunikacji z zagranicznym rynkiem?

Zrédto: Opracowanie wiasne

@PAIH BPAIH
PRODUKT/UStUGA » ZASOBY LUDZKIE

publikacje.paih.gov.pl/ocena potencjalu eksportowego

www.paih.gov.pl


https://publikacje.paih.gov.pl/ocena_potencjalu_eksportowego/

B Podstawowe narzedzia analizy potencjatu eksportowego oraz wspdtpraca przedsiebiorcow z PAIH
Komunikacja z PAIH — formularz kontaktowy

* Opis firmy
XXX - jestesmy polskim producentem wézkéw dzieciecych (0-3 r.z.), nasza oferta sktada sie z szesciu modeli
w trzech wariantach kolorystycznych kazdy.

« Cele biznesowe (SMART, KPI)
Naszym celem na rok 2021 jest wejscie na rynek ZEA oraz nawigzanie wspotpracy z przedstawicielem regionalnym
na wytgcznosé. Roczna planowana wartos$¢ zamoéwien - okoto 50 000 E.
Rynek ZEA interesuje nas ze wzgledu na zamoznos$¢ spoteczenstwa oraz duzg wage przywigzywang do dobrostanu dzieci.

« Zakres oferty, wartos¢ produktu (SWOT, PEST)
Wézki dzieciece dostosowane do tatwego i bezpiecznego transportu samochodem. Zastosowane materiaty hamujg dziatanie
promieni UV — przewaga nad tanszg konkurencjg. Przewagg jest réwniez cena, nizsza niz w przypadku producentéw z USA.
Niestety, nasza marka na rynkach arabskich jest jeszcze nieznana. Osig promocji naszych produktéw jest wykorzystanie
certyfikowanych materiatow antyalergicznych oraz gwarancja 3 lata — wiecej niz u wiekszosci konkurencji. Gotowosc¢
zdeponowania statego stanu 50 wozkow dla przyspieszenia realizacji zamodwienia.

« Kanaty sprzedazy w Polsce
Sprzedaz kanatami e-commerce (platformy multibrandowe) oraz w dwunastu butikach z odziezg dzieciecg w duzych miastach.

» Komunikacja marki
www (+ wersje jezykowe), social media (fb, Instagram, WeChat itp), oferta b2b.

Zrédto: Opracowanie wiasne www.paih.gov.pl
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Dziekujemy

www.paih.gov.pl



B PA1H BRI

Polska Agencja Inwestycji i Handlu

Serwis PAIH24: +48 22 334 99 55
Kontakt PAIH24: paih24@paih.gov.pl

www.paih.gov.pl

in) [w] [£) [»)

Polska Agencja

Inwestycjii Handlu
Grupa PFR


https://twitter.com/PAIH_pl
https://www.linkedin.com/company/polish-investment-and-trade-agency/
https://www.facebook.com/PAIH.gov/
https://www.youtube.com/user/polandinvest/videos

Strona www jako narzedzie
wsparcia sprzedazy w
procesie wchodzenia na
rynki zagraniczne




Krystyna

Rappe-Niemirska
PR Director w TAILORS Group

Absolwentka psychologii spotecznej na
Uniwersytecie SWPS.

Z branza PR zwigzana od 2010 roku. W latach 2010-
2013 pracowata w agencjach PR zajmujac sie
klientami reprezentujgcymi sektory: healthcare,
FMCG oraz motoryzacyjny. Prowadzita projekty m.in.
dla GalxoSmithKline, Celgene, Nutricia, Goodyear
Dunlop Tires Polska, Mondeléz International.

W latach 2013-2017 zwigzana z Wyborowa Pernod
Ricard, gdzie byta odpowiedzialna za dziatania z
obszaru komunikacji korporacyjnej oraz produktowe;.
Od 2018 roku pracuje takze przy projektach
zwigzanych z nowymi technologiami.

Specjalizuje sie w projektach z zakresu PR
korporacyjnego, produktowego oraz CSR, ktére
prowadzi na poziomie lokalnym oraz
miedzynarodowym. W TAILORS Group opiekowata
sie klientami takimi jak Accenture, Polenergia,
Zortrax i Sputnik.

tukasz Chojecki

Partner w TAILORS Group

Absolwent nauk politycznych na Uniwersytecie
Warszawskim

Partner, wspottworca TAILORS Group. Menadzer

z ponad 10-letnim doswiadczeniem w zakresie
komunikacji korporacyjnej, produktowej

i finansowej oraz projektéw digitalowych.

Z wyksztatcenia politolog, absolwent Uniwersytetu
Warszawskiego. Doswiadczenie zawodowe zdobywat
koordynujac kampanie spoteczne

w Polskiej Akcji Humanitarnej. W nastepnych latach,
pracujac w agencjach Public Relations, prowadzit
projekty z zakresu PR finansowego i produktowego,
specjalizujac sie w dziataniach dotyczacych relagji
inwestorskich.

Pracowat m.in. dla: Grupy Polenergia, TAURON
Polska Energia, Grupy Enea, mBank-u, PKO BP,
Wyborowa Pernod Ricard, Adobe, Accenture i wielu
innych.
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Proces zakupowy

B2C

Dziatania tu i teraz — reklama (z
naciskiem na internet), media
spotecznosciowe, marketing szeptany,

atrakcyjna strona produktowa

Duza czes¢ zakupdw realizowana jest pod
wptywem emodji.

e Swiadomoé¢
* Zainteresowanie
* Decyzja i zakup

Poszukiwanie partnerow zagranicznych,
ktorzy bedg sktonni partycypowac
w budzetach reklamowych

B2B

Storytelling (narracja biznesowa), SM
biznesowe (LinkedIn), eventy, edukacja
online (webinary), programy

partnerskie, strona www budujaca

wiarygodnos¢
Sam proces decyzyjny jest znacznie
dtuzszy, a wybor bardzo czesto jest
odzwierciedleniem zatozen biznesowych,
a nie jednostkowych preferengji.

* Zatozenia

* Research

* Konsultacje wewnetrzne
* Kontakt

° Zapytanie o oferte

* Konsultacje

* Zamkniecie umowy

¢
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» eksport posredni
* sprzedaz licengji —
« utworzenie joint

Uniwersalne rozwigzania nie istniej3

Niuanse zwigzane z budowa oferty i ofertowej strony internetowej z mysla o wejsciu na
rynki zagraniczne, w duzej mierze sa spéjne z czynnikami decydujacymi o efektywnosci
serwisu na rynku macierzystym. Prace nad www ZAWSZE POWINNA POPRZEDZIC
ANALIZA BIZNESOWA, w tym stworzenie zatozen odnosnie modelu, zgodnie z ktorym
firma zamierza zaistnie¢ na nowym rynku.

— NACISK NA ZAUFANIE |
WIARYGODNOSC BIZNESOWA

Stabilnosc dziatalnosci, certyfikaty o zasiegu
europejskim / Swiatowym, partnerstwa, udana
ekspansja na innych rynkach, OPINIE innych
venture — partneréw, WIARYGODNOSC POLSKIE)
GOSPODARKI (success story) .

Z partnerem

zagranicznym NACISK NA BEZPIECZENSTWO
| CECHY PRODUKTU

+ Zadowolenie innych klientow, wyjatkowe
cechy produktu lub ustugi, obstuga
gwarancyjne, wsparcie w jezyku ojczystym,

l bezpieczenstwo transakgji.

Haellfa POQI(ITCW EPé’oSﬁ?ﬁ\%'rcev

e stworzenie filii
Z7adranicznei




Zrddta wiedzy na temat potrzeb i przyzwyczajen na

danym rynku

Lokalni partnerzy i pracownicy z
solidnym backgroudem

Szkolenia
I misje gospodarcze

Badania (zlecone i kupione)

Analiza konkurencji (wersja
ekonomiczna)

WARIANT
JEZYKOWY CZY i

WERSJA EN? Wiedza ekspercka
- np. zasoby PAIH

Jezyk narodowy

czy jezyk angielski?
. o Czy korzystac z
Nie musi by¢ automatycznych

identyczna jak

wersja pierwotna ttumaczen?

Jezyki forma
dostosowane do
regionalnych

uwarunkowan

Regionalny wariant Regionalny wariant  Regionalne warianty

strony oferty kanatow
komunikacji (np.
media
spotecznosciowe)
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Przyktad

zortrax Products v Applications v Software InCloud  Support 3D printing services

Heat=resistant
high-performance
polymer Z-PEI 1010

Pierwsze ,uderzenie” —
produkt, przekaz
wizualny, dostep do
kanatu e-commerce
(DECYZJA BIZNESOWA)

Spotka technologiczna dysponujaca wtasnymi kanatami
sprzedazy bezposredniej online. Rownolegle - aktywnie

poszukujaca ressellerow w innych krajach

zortrax Products v  Applications v Software InCloud ~Support 3D printing services

' nd Your Local Reseller, | J
A b

== &

About The Company

Zortrax is a Polish developer of comprehensive 3D printing solutions. It has built
a strong position on the global market of desktop 3D printers, while also offering
dedicated filaments, Z-SUITE software and additional devices to improve the
printing process and post processing.

The company uses innovative solutions and high quality materials to focus on
providing precision of printing primarily to business professionals. At the same
time, thanks to their ease of use, financial availability and unique design, Zortrax
3D printers are also chosen by individual clients - prosumers and amateurs alike.

Leadership

Find Reseller

Become Zortrax Reseller

Therefore, Zortrax products are used by thousands of customers around the
world in a wide range of industries, such as architecture, medicine, automotive,
engineering, industrial prototyping, or fashion.

Zortrax offers its products through a network of over 130 Partners operating in
90 countries around the world on six continents, including the largest markets in
Europe, the Americas, Asia, Africa and Australia. The company and its products
receive a lot of positive feedback from users and have garnered multiple awards
in the 3D printing industry.




INPOSE  Comt Sars Forcomgaries Abowtn e Contast

About InPost

Uzytkownicy chca
wiedzie¢, kim jestes, co
robisz, jak wygladasz.
Dlatego sekcja ,O nas”
lub ,O firmie” powinna

Available Colors
e0eo0ce oo

Sekcja ofertowa —
opowies¢ o ustudze lub
produkcie. Obok

Applications

parametrow by¢ uzupetniona
technicznych: dlaczego to szczegOlnie starannie,
stworzylismy e 5, B0 JF witgczajac w to zdjecia.

(storytelling), ludzie,
ktorzy stoja za
produktem, proces R&D,
potwierdzenie gotowosci
do wsparcia, etyczne
oblicze produktu (aspekt
spoteczny oraz
srodowiskowy).

Zupetnie inny wizerunek
marki buduje strona z
suchym tekstem niz taka,
ktora pokazuje kto za nig
stoi.




10 sekund.

Tyle zdaniem naukowcow
z Microsoft

Research potrzebuje
przecietny internauta, zeby
ocenic strone internetowa.
Jezeli w tym czasie nie
zzajdzie tego, czego szuka,
pojdzie dalej.

Co wiecej, nawet jesli
znajdzie to, czego
potrzebuje, to i tak
prawdopodobnie opusci
strone w ciggu pierwszych

30 sekund.

Oferta online - kluczowe sg pierwsze sekundy

Jak pokazuje badanie
~Trust and Mistrust of

Online Health Sites”,

94% komentarzy
wskazujacych na brak
zaufania do marki odnosi sie
nie do tresci strony, a do
sposobu, w jaki zostaty
zaprojektowane jej kluczowe
elementy.




Jakie mamy mozliwosci w tych 10 sekundach?

Ogodlne odczucie jakosci — stabej jakosci strona www / oferty to wyrazny sygnat
stabosci biznesowej przedsiebiorstwa lub braku troski o odbiorce / klienta /

partnera

Czy odnajduje szybko to, czego szukam - opisu
firmy, katalogu produktow, kontaktu?

B T —— —

Become Zortrax Reseller
D printers. Please fill in and submit

imterestin becoming a Reseller or a Distributor of Zortrax 3 e form below, wel contact you shortly.

* czytelny i logiczny uktad tresci,
* krotkie i zwiezte paragrafy (max 3-4 zdania), e o Quesion?
° nagtowki, podnagtéwki i punktowane listy,

nnnnnnnnnnnnnnn

* duzo przestrzeni pomiedzy kolejnymi sekcjami
strony,

* czytelne grafiki, ktore nie odciggajg uwagi od
tresci,

° materiaty wideo, infografiki urozmaicajgce tresci
na stronie.

v

Szybkie wejscie w scenariusz odpowiadajacy moim potrzebom:
* Kupiec
* Potencjalny partner biznesowy @




' . o
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TAILORS

([ ] GROUP

z nami klient / partner

* Klient dopiero szuka koncepc;ji
rozwigzania swojego problemu i nie jest
gotowy do zakupu - potrzebuje wstepna
oferte, zeby zrozumiec, jak dziata ustuga /
jakie sg orientacyjne koszty, czy dostawca

jest wiarygodny.

* Klient, ktory juz jest gotowy do zakupu,
zazwyczaj ma bardzo konkretne,
sprecyzowane potrzeby. On wie, jak co
dziata, juz przeszedt przez etap edukacji, on
juz to generalnie rozumie.
Najprawdopodobniej spotkat sie juz z
kilkoma firmami i teraz jest juz gotowy do
zakupu.

Oferta a cykl sprzedazy B2B - droga jakg pokona

e Strona www
 Media

spotecznosciowe

* Webinary

+ Dedykowane

oferty handlowe

* Bezposredni

kontakt z doradcg,
handlowcem



Storytelling biznesowy - budowa narracji marki

Storytelling (inaczej marketing narracyjny)

Jego gtdwnym zadaniem jest sprawienie, ze przekaz promocyjny
) L staje sie bardziej atrakcyjny dla odbiorcy, daje mu pewna wartos¢
Wyobraz Soble, zZe lub przycigga uwage w odpowiedni sposob. Dobrze

przyjeidiasz na targi przeprowadzony storytelling ma duzy potencjat w naktanianiu do

. M. dziatania (tzw. call to action).
na ktorych wystawiaja
sie setki firm z pewnej

waskiej branzy. Kazda Hiszpanski temperament - SEAT
z nich ma podobna

oferte produktow i Kreatywna technologia - Citroén
ustug. Jak sie

WYroznic? The Power of Dreams - Honda

Dzieki storytellingowi, wierzymy, ze
to nie tylko slogany reklamowe




N
Proces tworzenia narracji marki na stronie

i w ofertach

Budowa opowiesci marki

Firma powstata T~ T =
w roku takim i takim, @ 7 @ —> @

potem sie przeniosta

H DLACZEGO TO CO NAS WERYFIKACJA
goc;’\"ell((szego ROBIMY? WYROZNIA? AUTENTYCZNOSCI
udynku,
zrealizowata takie Wiarygodna historia Kluczowe wartosci, reason to believe -
kontra kty sukcesow i porazek. ktore jednoczes$nies3 ~ RTB
! wartosciami waznymi
zatrudniata tylu dla whascicieli, ¥
i tylu pracowniow JAK TWOJE
pracownikow...”. STORY
: PRZEKLADA
Zaprzeczenie l SIE NA
odejscia
POde] USLUGE /

FadB ) Mdrka szczyca sie tym, ze ich przesytki beda dostarcRR@DIIKT
czas, bez wzgledu na okolicznosci, zawsze do okreslonej godziny. Nie

robia zadnych wyjatkow. Nawet kiedy jest burza sniezna i transport nie
moze dotrzec¢ na miejsce. Kiedys wynajeli helikopter, zeby dostarczy¢ @

nrvacvllicae kktara buvla wartas dwadzieéerina dalaraw
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Mimo wszystko, jakoSciowa tres¢ nadal ma znaczenie

Tresci generyczne, bardzo zblizone do innych obecnych w internecie wptywaja
niekorzystnie na pozycjonowanie stron. Warto zainwestowac w wysokiej jakosci
content na stronie.

Z badan
przeprowadzonych przez
firme Nielsen Group
wyhnika, ze "zeby zdobyc¢
uwage uzytkownika,
powinno sie wypowiadac
w tonie neutralnym
zamiast tonu opartego na
przesadzonych i mocno
subiektywnych
twierdzeniach i
przechwatkach”.

Unikajmy sformutowan takich jak:

Unikalne, jedyne, niepowtarzalne, innowacyjne,
wyjatkowe. Lepiej zaprezentowac produkty lub ustugi
w takim sposdb zeby te okreslenia pojawity sie w
gtowie klienta samoistnie.

W zaleznosci od miejsca na stronie internetowej —
czy jest to sekcja blogowa, czy opis ustugi warto
podejs¢ do przygotowania tresci w odmienny
sposob. W sekgji blogowej powinny sie znalez¢
materiaty, ktbre moga odpowiedzie¢ na pytania
klientow. Oferta wymaga zwieztego, ale przystepnie
napisanego opisu. Wazne zeby mimo zréznicowanej
formy czy tematyki wszystkie tresci posiadaty
wspolny stylistyczny mianownik.
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Stworz baze oferowgq i zarzgdzaj trescig

Czasy, w ktorych oferta handlowa sprowadzata sie do chaotycznie zebranych informacji o
produkcie, ustudze oraz cenie, bezpowrotnie minety. Obecnie oferta handlowa to
mieszanina dziatan komunikacyjnych w ktérych kluczowa role odgrywaja elementy takie jak

strona www, media spotecznosciowe, webinary (zyskujace na popularnosci w warunkach

pandemii) i zmechanizowani konsultanci wykorzystujacy myslenie maszynowe i sztuczna
inteligencje.
Infografiki

ingle and dual extrusion 3D printing on the newly upgraded Zortrax nventure

SINGLE DUAL

Wideo / animacje — najlepszy sposdb budowy
opowiesci o produkcie / ustudze. Mozliwos¢
osadzenia we wszystkich kluczowych kanatach

komunikacji ofertowe;. e
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Integracja z SM

Warunek konieczny przy tworzeniu profilu w medium spotecznosciowym -
content i regularne publikacje/ moderacja/ wsparcie reklamowe

_m
Czy produkt fatwo

zaprezentowac? X X X

Czy masz X
ekspertéw/twarz marki? X X

Czy oferta skierowana jest X

do B2B? X X

Czy oferta skierowana jest X

do B2C? X X X

Czy oferta skierowana jest
do kobiet? X X




Najczestsze btedy w tworzeniu ofert

ONLINE KONWENCJONALNYCH
®  Przektadanie logiki dokumentow " Jezeli klient jest znany — brak odniesien
.papierowych” do kanatéw online — do jego potrzeb (fazy analitycznej),
ciezkie, dtugie teksty zamiast wykorzystywanie standardowego
architektury modutowej template-u
®  Brak elementéw sugerujacych ®  Brak opowiesci o firmie — koncentracja
natychmiastowe wsparcie na produkcie

®  Brak materiatbw mogacych poméc w
tworzeniu zapytan ofertowych

" Niewykorzystywanie potencjatu kanatu
online — animacje, interaktywne
infografiki, szybkie zdalne wsparcie /
konsultacje

" Brak zrelatywizowania tresci do regionalnych uwarunkowan i przyzwyczajen /
standardow (rola wspotpracownikoéw lokalnych oraz badan)

= Brak ujecia makro — opisu potencjatu polskiej gospodarki
= Pomijanie referencji od klientow (zaniedbanie w zakresie pozyskiwania zgod)

" Jezyk przechwatek zamiast jezyka korzysci dla Klienta

S

= Unikanie pokazywania ludzi stojgcych za produktem i systemem wsparcia klient
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