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Program partnerski - rozwiazanie dla matych sklepéw

Programy partnerskie pozwalaja generowad zyski mimo trudnej sytuacji na rynku, a jednocze$nie realizowaé wtasne
pomysty na biznes

Jak alarmuje ,,Dziennik Gazeta Prawna”, prognozy dla matych sklepéw sa zdecydowanie pesymistyczne. Coraz
silniejsza konkurencja doprowadzita do masowych bankructw — w 2010 roku upadto az 7000 sklepéw. Analitycy
przewiduja, ze w 2011 roku w bardzo trudnej sytuacji znajda si¢ m.in. male punkty z elektronika uzytkowa. Z tego
wzgledu ich wlasciciele coraz czgsciej przygladaja si¢ programom partnerskim, takim jak oferowany przez sie¢ aetka.
Co daje dolaczenie do systemu i o czym trzeba pamigtaé, podejmujac takg decyzje?

Podejscie sieciowe i indywidualne

Wigkszos¢ partneréw ogdlnopolskiej sieci sklepéw telekomunikacyjnych aetka wymienia mozliwos¢ skutecznego
rozszerzenia asortymentu jako jedna z gtéwnych korzysSci, wynikajacych z przytaczenia si¢ do programu. Jesli sklep
sprzedawal wczesniej przede wszystkim telefony komérkowe, moze takze wzbogaci¢ swoja ofert¢ m.in. o nawigacje, z
kolei sklepy ze sprzetem IT poszerzaja swoje portfolio o produkty z branzy GSM. Rozbudowanie asortymentu wptywa
pozytywnie na poziom sprzedazy i przyciaga nowych klientéw. Krzysztof Wieladek, wtasciciel sklepu
TelefonyGSM.pl w Warszawie, ktory zostat partnerem sieci aetka w maju 2009 roku, dodaje do tych zalet mozliwos¢
globalnej reklamy oraz zaangazowanie aetka, by stworzy¢ silna, rozpoznawalng marke. Sa tez oczywiscie trudniejsze
momenty. - Nie zawsze udaje nam si¢ wdrozy¢ wszystkie inicjatywy, proponowane partnerom. Ale na szczgscie w
programie partnerskim aetka mozemy wybraé¢ dowolne punkty, nie musimy realizowa¢ wszystkiego. Bardzo wazne
jest tez dla nas to, ze aetka pomaga w indywidualnych kwestiach. Ostatnio dzigki wsparciu sieci uruchomiliSmy nowa
ustuge — serwis telefonéw LG.

Optlacalne inwestycje

TelefonyGSM.pl ma juz ponad dziesigcioletnie do§wiadczenie w branzy. Zaczynat jako internetowy sklep z biurem
obstugi klienta, gdzie mozna byto odebra¢ zaméwiony produkt. Przylaczenie do ogélnopolskiej sieci aetka sktonito
wilasciciela do wprowadzenia istotnych zmian. - Wychodzac naprzeciw potrzebom naszych klientéw, w listopadzie
2010 otworzyliSmy salon przy ulicy Grochowskiej w Warszawie. Wngtrze zostalo urzadzone przy wsparciu specjalistow
aetka, sie¢ sfinansowata takze leasing mebli. Wizualizacja sklepu jest moim zdaniem bardzo wazna, poniewaz
odpowiednia prezentacja zapewnia lepsza sprzedaz. Produkty w gablotach projektu aetka wygladaja bardzo
interesujaco - mowi Krzysztof Wieladek. W zwiazku z otwarciem salonu lub zmianami w dotychczasowym wygladzie
sklepu trzeba przygotowac si¢ na wydatki. Jest to jednak optacalna inwestycja, ktéra moze si¢ zwrécié juz po kilku
miesigcach. - Konkretne wyniki zaleza oczywiscie od samego przedsigbiorcy i tego, jakie ma do§wiadczenie w branzy
i pomyst na swdj biznes. Na przytaczeniu do programu partnerskiego mozna bardzo skorzystaé, ale trzeba mierzy¢ sity
na zamiary i widzie¢ potencjat klientéw na swoim terenie — dodaje wtasciciel sklepu.

Specyfika rynku

Rynek GSM i szeroko rozumianych multimediéw zmienia si¢ bardzo szybko. Dzi$ prawie nikt nie kupuje produktéw,
ktére byty popularne 2 lata temu. Klienci maja bardzo zr6znicowane potrzeby i zasoby portfela. Doskonale sprzedaja
si¢ bardzo tanie telefony, ale nabywcéw znajduja tez takie za 10 tysiecy zlotych. Podobnie jest w branzy IT. - Ze
wzgledu na to zrdéznicowanie trzeba mie¢ szerokie portfolio produktéw — najbardziej oplaca si¢ moim zdaniem
ukierunkowanie na bardzo réznych klientéw. Warto tez stale poglebia¢ wiedze i szkoli¢ pracownikéw. Fachowe i
przyjazne doradztwo to bardzo wazny element strategii sprzedazowej w mniejszych punktach detalicznych i cos, z
czego moga uczynié przewage nad duzymi marketami - podsumowuje Krzysztof Wieladek.

Dzigki wykorzystaniu przewagi, jaka daje przystapienie do programu partnerskiego aetka, sklepy detaliczne z
elektronika uzytkowa moga optymistycznie spogladaé¢ w przyszto$é, mimo trudnej sytuacji rynkowe;j.
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