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Prosz¢ nam przedstawi¢ skrotowo swoj zyciorys?

Urodzilem si¢ w 1979 r. we Wroctawiu. Tam tez skonczytem studia na Akademii
Ekonomicznej im. Oskara Langa na kierunku: zarzadzanie przedsigbiorstwem. Zaraz po
studiach rozpoczatem pracg jako przedstawiciel handlowy w firmie UVEX GMBH. Tam
zdobylem pierwsze doswiadczenia. Tam tez mialem okazjg si¢ przekonaé, jak bardzo
specyficzny jest polski rynek. Dwa lata pdzniej zostalem managerem ds. kluczowych
klientow w niemieckim holdingu Bardusch GMBH. Przez ponad 2 lata zdobywatem
umiej¢tnosci w kontaktach z pracownikami wyzszego 1 najwyzszego szczebla. Ten okres
zaowocowal wieloma kontaktami w najwigkszych korporacjach w Polsce 1 poza jej
granicami.

W branzy handlowej czutem si¢ jak ryba w wodzie i dlatego postanowitem wykorzystaé
wlasny zapat do tego, by stworzy¢ co$ od podstaw. Zaczatem wowczas szuka¢ niszy na
polskim rynku.

Dlaczego zainteresowal si¢ Pan marketingiem zapachowym?

Cztery lata temu, szukajac w sieci profesjonalnych szkolen dla handlowcéw, zupetnie
przypadkowo trafitem na artykut dotyczacy najnowszych trendow w sprzedazy i marketingu.
Jednym z najbardziej innowacyjnych elementow, ktory ,,przebil" si¢ do mojej §wiadomosci
byt tekst o budowaniu przekazu marketingowego w oparciu o wszystkie zmysty.
Zatrzymalem si¢ na moment, aby przeanalizowac, ktory zmyst jest najmniej wykorzystywany
w procesie sprzedazy. Od razu pomys$latem o wegchu. W wyszukiwarce zaczatem wprowadzac
kolokacje stowne typu fragrance in marketing, scent etc. Jak po nitce do kigbka trafitem na
pojgcie scent marketingu. Pamigtam, Ze nie przespatem wtedy czterdziestu o§miu godzin i
stalem si¢ niewolnikiem wyszukiwarki google. Dotartem do kilku producentéw urzadzen oraz
kompozycji zapachowych. Po wnikliwej weryfikacji ofert wybratem jednego, do ktorego
wystatem zapytanie ofertowe. Odpowiedz przyszta po 10 godzinach(ze wzgledu na strefg
CZasowa).

Czy moglby Pan przedstawi¢ nam histori¢ Panstwa firmy?

W 2003 roku na polskim rynku funkcjonowata tylko jedna firma, ktora dziatata w branzy
aromamarketingu. Po kilku miesiacach przygotowan merytorycznych powstata firma
ScentCare(Scent-zapach Care- opieka). Marketing zapachowy byl wowczas czyms$ catkowicie
nieznanym mediom. Zdawatem sobie sprawe, ze czeka mnie cigzka praca, ze konieczne jest
wyedukowanie rynku w tej dziedzinie. Nie oczekiwatem, ze uda si¢ szybko znalez¢ klientow
wigc inwestowalem ostroznie. Poczatek 1 pierwsze zamdwienia to kilkadziesiat urzadzen oraz
9 kompozycji zapachowych. Sposrod wybranych przeze mnie zapachéw tylko potowa okazata
si¢ trafiona. Wowczas nie wiedziatem jeszcze, ze preferencje zapachowe sa rozne dla réznych
krajow.

Od samego poczatku postawitem na bezposredni kontakt z klientem. Starajac si¢ dotrze¢ do
jak najszerszej grupy klientow, probowatem przekaza¢ im mozliwie najszersza i najbardziej
rzetelng wiedz¢ o mozliwosciach wykorzystania zapachow. Wiele inwestowalem rowniez w
swoj rozw0j - chciatem zostaé specjalista w tej dziedzinie.



Wielu klientow testowato nasze rozwiazania. Kolejne zamowienia towaréw owocowaly coraz
wigksza liczba kompozycji zapachowych. Jak wiadomo w miarg jedzenia apetyt ro$nie.
Mozliwo$ci wykorzystania urzadzen rozpylajacych kompozycje zapachowe na zasadzie
wiatraczka(tzw. dry air technology) byly ograniczone. Wowczas rozpoczatem poszukiwania
innych rozwiazan. Z racji do§wiadczenia jakie juz posiadatem, zdecydowanie tatwiej byto
poruszac si¢ po swiatowym rynku.

Po przeanalizowaniu ogromnej liczby ofert, postanowilem, aby nawiaza¢ wspotprace z firma
AirAroma. To czym AirAroma mnie ,,kupilo" to technologia zimnej dyfuzji oraz
niesamowicie atrakcyjny design urzadzen. Wybor okazat sig trafiony. Dzisiaj AAI jest
najwigksza 1 najpre¢zniej rozwijajaca si¢ firma w branzy. Jestem niesamowicie dumny, iz
wspotpracujemy z firma, ktora niezwykle duzo inwestuje w badania i rozw6j swoich
produktow. Ta dwuletnia wspotpraca zaowocowata tym, ze ScentCare Polska zostala
dystrybutorem AA na Europg Centralna, a to daje ogromne mozliwosci rozwoju, ktore z
pewnos$cig wykorzystamy.

Czy moglby pan przyblizy¢ planowany kierunek rozwoju Panstwa firmy?

W Polsce aromamarketing wciaz raczkuje. Jest jeszcze wiele do zrobienia w kwestii edukacji
rynku. Nie zdradz¢ oczywi$cie strategii firmy, ale moge powiedzie¢, ze bedzie to bardzo
intensywny 1 agresywny rozwdj nie tylko na naszym krajowym rynku. Jeszcze w tym roku do
konca lipca wprowadzimy dwa nowe urzadzenia do naszej oferty. Pozwoli to nam wypetnic¢
pewna luke, a tym samym wzmocni¢ udziat w rynku.

W czym Pana firma jest najlepsza? Czym si¢ wyréznia?

Na pytanie w czym jestesSmy najlepsi, powinni odpowiedzie¢ raczej nasi klienci. Ja z cala
pewnoscia moge powiedzie¢ natomiast, czym si¢ wyrdézniamy na polskim rynku - przede
wszystkim podej$ciem do klienta. Kazdego klienta traktujemy indywidualnie bez wzgledy na
to czy jest zainteresowany kupnem jednego, czy stu urzadzen. By¢ moze to wyswiechtany
slogan marketingowy, ale prosze mi wierzy¢, ze tak jest w rzeczywisto$ci. Nie ignorujemy
zadnego klienta. Stawiamy zawsze na bezposredni kontakt. Wypelnianie ankiet przez
klientow nie jest dobrym rozwiazaniem, poniewaz angazuje ich czas mato produktywnie 1
zawsze pozostaje wiele niedomoéwien. Stad tez preferujemy kontakt osobisty. Zdecydowanie
wyrdzniamy sig najszersza oferta na rynku, zarowno jesli chodzi o urzadzenia jak i
kompozycje zapachowe. Obecnie posiadamy 21 urzadzen, a czgs¢ z nich w réznych
konfiguracjach kolorystycznych i r6znych konfiguracjach wydajnosciowych ( np. urzadzenia
z serii BiosAIR moga by¢ w 4 wersjach wydajnosciowych). Staltych dostepnych kompozycji
zapachowych mamy ponad 300, ale ich rzeczywista i1lo$¢ jest ograniczona jedynie wyobraznia
naszego klienta. PostawiliSmy na jakos$¢. Ale chcemy by¢ atrakcyjni takze pod wzgledem
ceny. Uwazam, iz pod wzgledem stosunku jako$¢-cena wypadamy najlepiej sposrod
wszystkich firm obecnych na polskim rynku. Ale w ciagu najblizszych 3 latach to rynek i
klienci zweryfikuja kto i w czym jest najlepszy.

Co uwaza Pan za najwi¢ksze osiagnig¢cie swojej firmy?
Kazdy nawet najmniejszy sukces jest dla mnie ogromnym osiagnigciem!

Jakie s wg Pana problemy i trudnosci zwiazane z marketingiem zapachowym w Polsce?
Wiasciwie jedynym problemem jest to, ze polski rynek nie jest przygotowany na tego typu
dzialania. Problemem jest brak §wiadomosci, Ze sa takie narzedzia jak marketing zapachowy i



ze mozna je bardzo skutecznie wykorzystac.

Osobiscie widzg tez problem w do§¢ waskim spojrzeniu wielu marketingowcow i PR-owcow,
ktérzy bardzo rzadko wykraczaja poza standardowe dziatania. Nie wiem z czego to wynika,
ale zdumiewa mnie jak niewielkie jest zainteresowanie marketingiem zapachowym przez
wyspecjalizowane agencje marketingowe.

Jakie sg zalety marketingu zapachowego?

Zalet jest ogromnie duzo. Przede wszystkim jest to niezwykle skuteczne narzedzie, ktore w
sposob naprawdg niebanalny pozwala na wyrdznienie swojej firmy, produktu czy tez oferty
na tle konkurencji. Ludzie nie zdaja sobie sprawy jak ogromna rolg peini w naszym zyciu
zmyst wechu 1 pobudzajace go zapachy. Prawdopodobnie wynika to z faktu, ze zapachy
najczesciej wpltywaja na nas podswiadomie. Dotyczy to zwtaszcza tych przyjemnych
aromatow.

Proponuje kazdemu, aby na kilka dni zatkal sobie nos. Wowczas na pewno doceni znaczenie
wechu. Niewielu ludzi zdaje sobie sprawg, ze zmyst smaku jest polaczony bardzo §cisle ze
zmystem wechu. Normalnie cztlowiek rozrdoznia tylko 4 smaki, a pozostate identyfikuje
wylacznie dzigki zmystowi wechu.

Zalety marketingu zapachowego to :

e Zastosowanie odpowiednio dobranego zapachu wptywa w znaczacy sposob na
postrzeganie naszej firmy przez klientow

e Przyjemny zapach sprawia, ze przyjemniej si¢ nam przebywa w danym miejscu

e Nadanie zapachu firmie powoduje stworzenie mitej atmosfery niebanalnosci i dodaje
charakteru takiemu miejscu

e Zastosowanie zapachu zawsze kojarzy sig z czystoscia 1 higiena
e Zapachy wiaza klienta z danym miejscem emocjonalnie

e Zapach tworzy atmosfer¢ swobody i1 zaufania

e Zapach polepsza nastrdj i odczucia klientow

e Sktania klientow do dtuzszego pobytu

e  Wplywa na wzrost checi zakupu

e Polepsza komunikacj¢ z klientem

e Zapachy i wonie posiadaja wtasciwosci pobudzajace i stymulujace, przywotuja
wspomnienia i wzbudzaja pragnienia

e Zapachy pozwalaja stworzy¢ image firmy
o Tworza atmosferg ,ktora wplywa na wzrost sprzedazy

e Zastosowanie kompozycji zapachowych wywotuje efekt dobrego samopoczucia



e Mozliwos$¢ zastosowania cen z ,,doptata"

Jak mierzy¢ efektywnos¢ marketingu zapachowego.

Na $wiecie robi si¢ wiele badan dotyczacych zmystu wechu. Mierzalno$¢ wptywu zapachu na
cztowieka jest jednak bardzo trudna poniewaz zmyst wechu jest jednym z 5 naszych
zmystoéw. Trudno jest wiec wyodrebni¢ jednoznacznie jak silnie dany element wptywa na
czlowieka.

Nie jestem specjalista i nie znam si¢ na metodach badawczych, ale kiedy$ we wiasnym
zakresie wraz z jednym z klientow, przeprowadziliSmy potroczny test badajacy w jaki sposob
zapach moze wptywac na cztowieka. Miejscem badania byt fitness klub przeznaczony
wylacznie dla pan. Wprowadzili§my na 3 miesiace zapach, a potem usungliSmy go. Panie
uczestniczace w zajeciach, zwracaty uwage na brak zapachu .

Nastepnie wprowadziliSmy zapach w catym klubie. Przyjemny zapach cytrusowy, zostat od
razu rozpoznany i doceniony przez kursantki. Po pdl roku okazato sig, ze panie zdecydowanie
zwracaja uwage na zmiany kompozycji zapachowych. Oceniaja czy zapach im si¢ podoba,
czy nie; czy jest przyjemny. ZauwazyliSmy, ze kursantki zaczely przychodzi¢ na zajgcia
bardziej regularnie niz wczesniej. Zwigkszyt sig takze odsetek pan, ktére po przyjsciu do
klubu i zapoznaniu si¢ z oferta, decydowaly si¢ na udziat w zajgciach. Szacujemy iz wzrost
sprzedazy siggal 20-25% w poréwnaniu do poprzednich okresow.

Jak Polski rynek aromamarketingu bedzie wygladatl za 3-5 lat?

Moi zdaniem obecnie ta branza, patrzac na krzywa cyklu zycia produktu, nie osiagng¢ta
jeszcze fazy poczatkowego wzrostu. Ale mysle, ze juz w tym roku moze osiagnaé t¢ faze.
Najblizsze 3 lata bgda z cata pewnoscia okresem szybkiego rozwoju aromamarketingu na
polskim rynku. By¢ moze pojawia si¢ nowi gracze rynkowi. Nie uwazam jednak, aby byli w
stanie zburzy¢ dotychczasowy porzadek.

Ta branza charakteryzuje si¢ do§¢ wysokimi barierami wejscia oraz wysoka specjalizacja. A
zatem, zeby oferowac ten produkt lub ustuge naprawdg profesjonalnie, nalezy posiadac¢
szeroka wiedzg. Zwazywszy na to, ze zarOwno w naszym kraju jak i w wielu krajach
europejskich pachnaca branza jest bardzo waska 1 hermetyczna, wejscie na rynek 1 silne
zaistnienie na nim jest do$¢ trudne. Jest jeszcze jeden element znamienny dla tej branzy -
cena. Specyfika polskiego rynku powoduje, iz jest pewna gorna bariera finansowa, ktéra jest
na naszym rynku nie do przeskoczenia dla klientdw, niestety rynek zakreslit ta barierg na
niewysokim poziomie.

Jakie cechy osobowosci lub umieje¢tnosci powoduja ,ze to co Pan robi, robi Pan dobrze?
Mysle, ze jezeli cztowiek robi to, co lubi i jezeli czerpie satysfakcje z wykonywanej pracy to
jest w stanie wykrzesac z siebie te cechy, ktore powoduja, ze to co robi, robi najlepiej jak
potrafi.

Ktory obszar prac dostarcza Panu najwigcej przyjemnosci?

Myslg, ze kreowanie czego$ nowego na rynku, oferowanie czego$ co jest przyjemne (a zapach
jest niewatpliwie takim produktem) daje wiele przyjemnosci. Jednak najwigksza przyjemnosé
daja mi spotkania z klientami, a takze §wiadomos¢, ze oferuj¢ im produkt naprawdg
najwyzszej jakosci. Klienci to doceniaja, bo w ciagu trzech lat dziatalnosci naszej firmy nikt
nie zrezygnowat z naszych ustug.



Jakie serwisy branzowe czytuje Pan regularnie?
BRIEF, Marketing w praktyce, Media & marketing, oraz wiele serwisow internetowych.

Jakie jest Pana najwi¢ksze marzenie biznesowe?

Nigdy si¢ nad tym nie zastanawialem. Ale na pewno daz¢ do tego, by firma, w ktore;j
powstanie 1 rozw6j wlozytem tyle serca i zaangazowania, zostata przez rynek i klientow
doceniona. Nie myslg wytacznie o zysku - dla mnie biznes to nie tylko tabelki i cyferki.
Chcialbym rowniez, aby relacje miedzy firmami, ktore sa obecnie na rynku byty bardziej
przyjacielskie. Uwazam, ze rynek jest na tyle szeroki, ze podmioty, ktére obecnie sa na rynku,
spokojnie znajda na nim miejsce. Moje doswiadczenia pokazuja, ze mozna konkurowac na
naprawd¢ wysokim poziomie.

Dzigkujemy Slicznie za wywiad :)



