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Organizacja
przetargu

Agencja interaktywna

Twoj serwis WWW zrealizuje agencja interaktywna. Jest to firma
odpowiedzialna za cze$¢ marketing mixu przypadajacego na inter-
net. Skoncentrujemy sie na przedstawieniu struktury agencji inte-
raktywnej, ktéra bedzie w stanie zrealizowa¢ projekt serwisu
WWW dla sredniej i duzej firmy. Powinno w niej pracowa¢ mini-
mum kilkunastu specjalistéw z ré6znych dziedzin, ktérych role
przedstawiamy ponizej.

Pierwszym dzialem, z ktérym sie zetkniesz, jest dzial Obstugi
Klienta. Odpowiada on za pozyskanie i obstuge klientéw. Do
obstugi Twojego zapytania ofertowego zostanie powolany zespot
przetargowy, w sklad ktorego wejda:

e New business manager/Account manager — przeprowadza
projekt ofertowy. Jezeli jestes nowym klientem, bedzie sie
Toba opiekowaé new business manager; jezeli bedziesz
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realizowal kolejny projekt w ramach wspétpracy — Twoje
zapytanie z reguly obsluzy account manager, ktéry opiekuje
sie Twojg firmg w agencji.

Strateg — okresla marketingowg strategie obecnosci
w internecie.

Analityk — dokonuje analizy rozmieszczenia elementow
na konkretnej stronie w serwisie, buduje optymalng
strukture, okresla réwniez technologie, jakie nalezy
zastosowaé do realizacji Twojego zapytania ofertowego.

Art director — odpowiada za kreatywne rozwigzania
i projekt graficzny serwisu.

Po wygranym przetargu projekt trafia do realizacji, na tym etapie

odpowiada za niego zesp6t w skladzie:

68

Account manager — przez caly czas trwania projektu
opiekuje sie projektem w agencji i kontaktuje sie z klientem,
przekazujac mu informacje o potrzebnych materiatach

i postepach prac.

Art director — projektuje ostateczny wyglad serwisu,
uwzgledniajac poprawki i wymagania klienta.

Analityk — przygotowuje dokumentacje techniczng
oraz koncepcyjnie wspomaga dzial programistyczny.

Grafik — opracowuje elementy graficzne, np. edytuje
dostarczone przez klienta zdjecia produktéw, dostosowujac
je do wymagan internetu.

Webdeveloper — przygotowuje szablony stron w technologii
HTML. Przygotowane przez art directora projekty graficzne
zamienia na wySwietlane w oknie przegladarki widoki
poszczegblnych stron serwisu.
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e Programista — instaluje CMS-a i tworzy nowe
funkcjonalnosci. Podlacza szablony okreslajace wyglad
stron, przygotowane przez webdevelopera do systemu CMS.

e Specjalista ds. pozycjonowania — doradza rozwiagzania
ulatwiajace pozycjonowanie.

o Flashdeveloper — tworzy animacje i rozwigzania
interaktywne w technologii Flash.

e Copywriter — tworzy teksty do serwisu.
W fazie uruchamiania serwisu:

e Account manager.

e Administrator serwera — zwykle firma zewnetrzna
— udostepnia zasoby serwera do instalacji serwisu WWW,

e Tester — sprawdza poprawno$¢ wykonania serwisu WWW.

Im wicksza agencja, tym wiecej zatrudnionych w niej oséb, dzieki
czemu moze realizowaé kilka projektéw jednoczesnie.

Ponizszy diagram przedstawia zaangazowanie poszczegélnych spe-
cjalistéow w tworzenie kolejnych elementéw projektu. Zaznaczone
sg réwniez etapy, po ktorych konieczna jest akceptacja klienta.
Zauwaz, ze najwiecej 0s6b pracuje jednocze$nie przy zapytaniu
ofertowym. Jezeli checesz doceni¢ wysitek agencji, przeczytaj roz-
dzial ,Zaptata za przystapienie do przetargu”.

Gdzie i jak szuka¢ agencji

Brief opracowany, zarys serwisu réwniez — pora na wybor agencii,
ktéra go zrealizuje.

Problem z rynkiem agencji interaktywnych jest taki, ze uzywaja tej
nazwy zaréwno firmy zatrudniajace kilkadziesiat os6b, jak réwniez
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ZAPYTANIE OFERTOWE
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Rysunek 23. Zaangazowanie poszczegdlnych specjalistow w agencji
interaktywnej w realizacje kolejnych etapdw projektu
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firmy jednoosobowe. Dlatego w réznych spisach firm o tym pro-
filu, ktére mozna znalez¢ w internecie, znajduje sie czasami nawet
kilkaset pozycji.

Préba poszukiwan odpowiedniej agencji za pomoca wyszukiwarki
tez niewiele daje. Duzym firmom paradoksalnie nie zalezy, aby by¢
wysoko w wynikach wyszukiwania. Ma to zwigzek z rozdrobnie-
niem zaméwien — ich cenowa rozpieto$¢ waha sie od kilkuset do
kilkuset tysiecy ztotych. Jesli duza agencja znajduje sie wysoko
w wynikach wyszukiwania, czesto trafiaja do niej zapytania ofer-
towe, ktére — jezeli chodzi o spodziewany przych6d — nie spel-
niajg jej oczekiwan.

Od kilku lat tygodnik ,Media i Marketing” wydaje cyklicznie,
kazdego roku, Almanach mediow i reklamy — tam znajduja sie
firmy, ktére ,,wybily sie” ponad przecietnosé. W Almanachu publi-
kuja swoje podstawowe dane, takie jak: liczba 0s6b zatrudnionych,
oferta, gléwni klienci, zdobyte nagrody. Na podstawie tych kryte-
riow mozesz dokona¢ wstepnego wyboru agencji.

Mozesz réwniez Sledzié¢ prase branzowa dla marketingowcow.
Realizacje dobrych firm opisywane sa w mediach, pojawiaja sie
informacje o nagrodach, czy tez szkoleniach i konferencjach, w kt6-
rych agencje biorg udzial jako prelegenci. Warto tez zwréci¢ uwage
na reklamy — pojawienie sie reklamy danej agencji w prasie bran-
zowej jest wyznacznikiem tego, ze dang firme staé na poniesienie
jej kosztéw, co nie zawsze mozna powiedzie¢ o malych firmach.
Warto tez przejrzeé liste cztonkéw stowarzyszenia branzowego —
IAB Polska lub stowarzyszenia SAR. Posrednio jest to wyznacznik
pozycji agencji w Polsce.

Ostatnim, ale chyba najwazniejszym sposobem na znalezienie
dobrej agencji interaktywnej jest sugerowanie sie opinig znajo-
mych, ktérzy zrealizowali juz podobny projekt w swojej firmie.
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Dobre agencje maja dobrg opinie wsréd klientéw. Poczta panto-
flowa potrafi zdziata¢ cuda.

Czas na kryteria, ktére trzeba wziaé pod uwage przy wyborze agen-
¢ji zaproszonych do przetargu.

Zagladaj do popularnych portali lub prasy drukowanej o tematyce
marketingowej. Znajdziesz tam informacje o realizacjach dobrych
agendji.

Wybér agencji

Szanuj czas: swoj i 0s6b pracujacych w agencji. Z tego powodu nie
ma sensu, by do przetargu zaprasza¢ wiecej niz 5 agencji. Tym
samym — takze sobie zaoszczedzié¢ dodatkowej pracy: na etapie
przetargu z kazda agencja musisz sie przeciez spotka¢ co najmnie;j
raz, a kazda z zaproszonych firm bedzie miala wiele pytan zwigza-
nych z projektem.

Wiasnie dlatego, kierujac sie odpowiednimi kryteriami, musisz
sposéréd agencji pracujacych na rynku wybraé mozliwie najlepsze.
Na wstepnej liscie umies$¢ wiecej agencji — moze zdarzy¢ sie tak,
ze niektére z nich, z réznych przyczyn, odméwia uczestnictwa
w przetargu.

Oto kilka podstawowych kryteriéw, ktérymi powinienes§ kierowac
sie przy wyborze agencji:
e Obslugiwani klienci (portfolio) — im wieksi i bardziej znani,
tym wieksze prawdopodobiefistwo, ze firma potrafi

zrozumie¢ duzg firme i ma wypracowane standardy
wsp6lpracy.
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o Liczba lat na rynku — rynek agencji interaktywnych
w Polsce zaczal sie rozwijaé pod koniec lat
dziewieédziesiatych. Jezeli agencja istnieje kilka lat,
jest duza szansa, ze jest juz stabilng firma.

e Liczba pracownikéw — $wiadczy o zdolnosciach
do realizacji duzych projektéow i liczbie jednoczesnie
realizowanych projektéw. Im wiecej pracownikéw,
tym mniejsze prawdopodobienistwo, ze choroba jednego
z nich rozlozy caly projekt.

e Zdobyte nagrody — $wiadcza o mozliwosciach kreacyjnych
agencji.

e Opinia o wsp6lpracy — jezeli masz realizowa¢ z kim§
projekt, dowiedz sie, jak agencja jest odbierana przez
swoich klientéw. R6zne firmy stosujg r6zne podejscie
do obstugi klienta.

o Obsluga po sprzedazy — niektére firmy sa ukierunkowane
na prace projektows, czyli po zakoficzeniu nie interesuje
ich obstuga serwisu i pomoc w jego rozwoju. W zaleznosci
od tego, czy tego oczekujesz, czy nie, moze by¢ to wazny
czynnik.

Jak sie upewnié¢ w wyborze?
e Zorganizuj spotkanie z wybranymi agencjami, na ktérym
beda mogty przedstawié Ci swoja oferte i portfolio.

o Obejrzyj podane przez agencje projekty referencyjne
— sprawdz, czy maja podobna skale zlozonosci jak Twoj.
e Jezeli masz czas na drugie spotkanie, pojedz do agencji:
zobacz siedzibe, poznaj osoby, ktére bedg braly udzial
w realizacji projektu. To bardzo wazne, by nawigzaé z nimi
dobry kontakt.
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e Sprawdz, jak dziata agencja w internecie, jakie sg opinie
na forach na jej temat, czy pojawiaja sie informacje o jej
realizacjach.

e Warto rzucié¢ okiem na serwis WWW agencji — zwr6¢
uwage, czy np. nie przestal by¢ aktualizowany rok temu.

Wybranym agencjom przeslij zaproszenie do przetargu z prosha
o podpisanie umowy o poufnosci. To wazny dokument, ponie-
waz z reguly informacje w dokumentach przetargowych nie po-
winny trafi¢ w rece os6b postronnych. Jezeli nie masz wlasnego
wzoru umowy o zachowaniu poufnosci, przyktadowy wzér znaj-
dziesz w serwisie IAB Polska pod adresem hitp://www.iabpolska.pl/
rekomendacje/. Popro$ o dane kontaktowe osoby, ktéra bedzie pro-
wadzi¢ Twoéj projekt. Zanim przetarg zostanie rozstrzygniety,
bedziecie sie kontaktowaé co najmniej kilka razy.

Na tym etapie niektére agencje moga odmoéwi¢ udziatu w prze-
targu, np. ze wzgledu na to, ze obstuguja konkurencyjng firme,
lub — ze wzgledu na nawal pracy — nie moga chwilowo podja¢
sie realizacji kolejnego projektu. W takim przypadku dokooptuj
kolejng agencje z listy, ktérg utworzyles.

Jezeli agencja dostarczyla Ci podpisang umowe o poufnosci i okre-
§lita dane osoby kontaktowej, mozesz przesta¢ swoje zapytanie
ofertowe.

Jezeli zawieszasz rozstrzygniecie przetargu lub odwotujesz go
catkowicie, poinformuj o tym wszystkie agencje biorace w nim
udzial. W przeciwnym wypadku — spodziewaj sie, ze przez jakis
czas bedziesz odbierat kilka telefondw tygodniowo, z pytaniem
o termin rozstrzygnigcia!
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Czego wymagaé w zapytaniu ofertowym

Zapytanie ofertowe jest Twoim zaproszeniem agencji do uczest-

nictwa w przetargu. Agencja musi zaprezentowac swoje umiejet-

nosci tak, by spelni¢ wskazane przez Ciebie oczekiwania.

Najczesciej od agencji oczekuje si¢:

Projektu graficznego — minimum projektu strony gléwne;j
i wybranej podstrony. Niektére agencje przygotuja wiecej
niz jedna propozycje, ale sa tez takie, ktére przygotowuja
projekty graficzne po wstepnej akceptacji kosztow

lub informacji o wysokos$ci budzetu przeznaczonego

na projekt.

Referencji od klientow — najlepiej w formie danych
kontaktowych do klientéw, do ktérych mozna zadzwonié
i dowiedzie¢ sie, jak oceniaja wspoétprace z dang agencja
na co dzien.

Wyceny — zadbaj o to, aby byla jak najwieksza zgodnosé
skladowych przestanych wycen. Jezeli mozesz, stworz tabele
z poszczegblnymi elementami wyceny, tak aby méc

te elementy por6wnac. Jezeli interesuje Cie tylko
ostateczna cena za caly projekt, napisz to.

Harmonogramu — na tym etapie we wstepnym
harmonogramie agencja oszacuje, ile czasu, jej zdaniem,
zajmie wykonanie projektu. Agencja okresli tez, kiedy bedzie
mogla zajac sie jego realizacja.

Informacji o obstudze posprzedazowej — jezeli

po uruchomieniu serwisu planujesz powierzy¢ agencji
jego dalsza obstuge, dowiedz sie, jakie beda tego koszty.
To moze by¢ wazne kryterium przy wyborze agencji.
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¢ Informacji na temat technologii — czasami wymagane
jest, aby serwis WWW powstal w okreslonej technologii.
Sprawdz, czy agencja postuguje sie nig na co dzieh — popros
o projekty referencyjne.

Dodatkowo wazne jest:

e Doswiadczenie zespolu — Twdéj serwis bedg realizowaé
konkretne osoby, a nie oprogramowanie. To od
doswiadczenia tych os6b w bardzo duzej mierze zalezy
jako$é i terminowos¢ wykonania projektu. Dowiedz sie,
z jakim zespolem bedziesz pracowal.

e Dodatkowe zadanie testowe — jezeli przewidujesz,
ze agencja bedzie realizowala jeszcze jakie$ inne zadania,
np. tworzyta banery do kampanii reklamowych, popros
o przygotowanie przykladowego. Moze sie okazaé, ze agencja
nie specjalizuje sie w ustugach, na ktérych Ci zalezy.

e Strategia — jezeli nie masz pomyshu na obecnosé
w internecie, mozesz zleci¢ zrealizowanie strategii agencji,
ale trzeba pamietaé, ze przygotowanie takiego dokumentu
to ciezka praca, za ktora placi sie odpowiednio duze
pieniadze. Na etapie uczestnictwa w przetargu agencje
niechetnie przygotowuja takie opracowanie.

e Informacja na temat sytuacji finansowej i prawnej firmy
— informacje z KRS lub informacje o niezaleganiu
z podatkami i optatami ZUS sa standardem w przypadku
przetargéw organizowanych przez instytucje publiczne.

e Wz6r umowy — jezeli nie masz wzoru umowy, popros
o niego agencje. Dzieki temu bedziesz mégt zapoznaé sie
z tre$cig umowy i skonsultowaé ja z dzialem prawnym
— dowiesz sie, czy nie ma w niej niekorzystnych dla Ciebie
zapiséw.
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e Forma rozliczen — wiekszo$¢ agencji pobiera zaliczke
w wysokosci 20 — 40% warto$ci kontraktu po podpisaniu
umowy. Jezeli projekt jest duzy i jego realizacja zajmie sporo
czasu, mozna uzgodni¢ zapis o wyplacie wynagrodzenia
uwarunkowanego zamknieciem kolejnych etapéw prac.
Oczywiscie mozna negocjowaé przesuniecie calej platnosci
po zakonczeniu projektu lub rozlozenie pozostatej czesci
wynagrodzenia na raty. Jednak najczesciej stosowana forma
to zaplata zaliczki po podpisaniu umowy i reszty
wynagrodzenia po odebraniu gotowego serwisu WWW.

Oczywiscie lista wymienionych powyzej kryteriéw nie jest zam-
knieta, mozesz dopisa¢ te, ktére w Twojej opinii sa wazne, lub
zrezygnowac z kryteriéw, ktére Tobie do niczego si¢ nie przydadza.

Coraz czeciej zdarza sie, ze klient powierza agencji przygoto-
wanie strategii i — ufajac jej do§wiadczeniu — na etapie oferto-
wania nie prosi o projekty graficzne. W przypadku bardziej $wia-
domych marketingowo klientéw ta droga na pewno jest stuszna,
musisz wiec rozwazyé, czy jestes gotéw, by nig p6jsé.

Zbyt duza ilo$¢ zadan, ktére wyznaczysz w zapytaniu ofertowym,
moze zniecheci¢ agencje do udziatu w przetargu!

Co przekaza¢ agenc;ji

Aby zaproszone przez Ciebie agencje mogly przystapi¢ do prze-
targu, musisz wysla¢ dokumenty, ktére umozliwia im przygoto-
wanie kompleksowej oferty wraz z koncepcja kreatywng. Lista
dokumentow jest dosé dtuga:
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Brief — czyli dokument, w ktérym w zwartej formie
prezentujesz 0g6lng sytuacje w Twojej firmie i opisujesz
swoje wymagania odno$nie do serwisu. To najwazniejszy
dokument dla agencji, wiec musi byé zrobiony naprawde
dobrze.

Wstepna struktura serwisu — innymi stowy: mapa serwisu
— czyli zebrane w jedng strukture wszystkie dzialy

z informacjami i modulami, ktére powinny sie znalezé
w serwisie.

Sugestie graficzne — wskaz serwisy, ktére podobaja sie
Tobie (lub zespolowi) — niekoniecznie konkurencyjnych
firm. Umozliwi to grafikowi z agencji lepsze wyczucie
klimatu Twojego przysztego projektu. Okresl, w jakim
kierunku ma p6js$¢ linia graficzna — np. czy macie
preferencje co do okreslonej palety barw, stawiacie

na lekkosé, albo czy np. decydujecie sie na oparcie linii
graficznej o wyraziste zdjecia.

Materialy graficzne — jezeli jestes ograniczony przez
wymogi CI (Ksiega Marki), to koniecznie dostarcz ja agencji
— projekt graficzny zostanie zrealizowany na podstawie
zawartych w niej wytycznych. Wyslij wszystkie mozliwe
zdjecia marketingowe i wybrane produktowe — to znacznie
ulatwia projektowanie graficzne.

Badania marketingowe — jezeli masz informacje pochodzace
z badan marketingowych, ktérymi mozesz sie podzielié¢,
réwniez je wyslij. Da to szersze spojrzenie agencji na Twoja
branze — pamietaj przy tym, by agencja koniecznie
podpisala umowe o poufnosci.

Wymagania technologiczne — okre$l wymagania co do
systemu CMS i technologii, w jakiej ma byé wykonany.
Popro$ o stworzenie takiego dokumentu przez dziat IT.
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Aktualne statystyki serwisu — pozwolg na okreslenie

wymagan technicznych, a dokladniejsze statystyki pozwola
réwniez na interpretacje tego, co jest w tej chwili najezesciej
ogladane w serwisie. Czasami takie analizy w wykonaniu
specjalistow z agencji prowadzg do zaskakujacych wnioskéw.

Informacje o kryteriach wyboru agencji — ze sprecyzowang
waznoScig (waga) tych kryteriéw przy podejmowaniu
ostatecznej decyzji — to pozwoli agencji na dostosowanie
oferty do Twoich wymagan.

Harmonogram — zawierajacy informacje o terminach
finalizowania poszczegd6lnych etapéw procesu przetargu,
jak i koncowy termin oddania nowego serwisu WWW.
Pamietaj o rozsadnym czasie przeznaczonym na opracowanie
oferty. Jezeli ma by¢ dobrze przygotowana — dwa tygodnie
to bezwzgledne minimum. Pamietaj tez, ze zanim wybierzesz
jedna agencje, z kazda zaproszona do przetargu bedziesz
musial sie spotkac¢ i wystuchadé jej prezentacji z oferta.
Nastepnie czeka Cie co najmniej jedno spotkanie z zespolem.
Musisz tez da¢ czas szefowi na podjecie decyzji. Lacznie
— minimum kolejne dwa — trzy tygodnie!

Dane kontaktowe — z pewnoscig pojawia sie pytania od
agencji w sprawie przedmiotu przetargu.

Wz6r umowy — jezeli Twéj dzial prawny przygotowuje
wszystkie umowy, przeslij agencji wzor, aby mogla sie
zapoznac z treScig umowy.

Najlepiej wszystkie materialy nagraj na pltyte DVD i wyslij prze-

sylka kurierska do siedziby agencji na nazwisko osoby, ktéra zostata

wskazana jako prowadzaca Twdj projekt. Praktykowana jest row-

niez inna metoda — umieszczenie materiatéw do pobrania na

serwerze FTP. FTP jest prostym sposobem na wymiane duzych
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plikéw — to dostepny po podaniu loginu i hasta katalog na serwe-
rze. Taki katalog moze udostepni¢ Ci agencja lub Twéj dzial IT.

W zapytaniu ofertowym warto podaé¢ budzet na realizacje projektu,
jakim dysponujesz. Pozwoli to uniknaé probleméw na kolejnym
etapie przetargu. Z powodu niskiego budzetu niektére agencje
mogg sie wycofa¢ — i np. zostaniesz z jedng zamiast piecioma,
ktére sa w stanie zrealizowa¢ projekt w ramach zaktadanej ceny.
Gdy dowiedza si¢ o tym na ostatnim etapie przetargu, wtedy wyboér
agencji bedzie znacznie ograniczony — tak wiec lepiej, zeby zro-
bily to na poczatku, kiedy mozesz jeszcze dokooptowaé agencje
rezerwowe z przygotowanej wezesniej listy.

Jezeli po trzech dniach od wystania zapytania ofertowego nie
otrzymasz telefonu lub e-maila z agencji — zadzwon. Brak kontaktu
najczesciej oznacza, ze agencja nie wezmie udzialu w przetargu.
Niestety, zdarzajg sie takie przypadki, ze taka informacje otrzymasz
tuz przed terminem zlozenia dokumentéw — wtedy jest za p6zno
na zaproszenie kolejnej agencji.

Jezeli agencja chce sie spotka¢ w celu oméwienia briefu (debrie-
fing), nie odmawiaj. PoSwieé czas i uwage firmie, ktéra chce przy-
gotowac sie lepiej.

WezZ pod uwage fakt, ze agencja tez ocenia Ciebie. Jakos¢
dostarczonych materiatéw jest dla agencji sygnatem, jak dobrze
przygotowany jest klient do przetargu i na ile powaznie go traktuje.

Rozstrzygniecie przetargu

Obowiazkowo spotkaj sie z kazdg agencja — zobacz, jakie maja
pomysly na serwis i jego realizacje. Zwr6¢ uwage, jak wygladaja
i jak sie zachowuja osoby zatrudnione w agencji — przez najblizsze
miesigce bedziesz z nimi intensywnie wspolpracowal, a potem
pewnie jeszcze przez kilka lat — przy obstudze serwisu.
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Dopytuj o szczegobly oferty, pomysly na realizacje. Staraj sie, aby
na spotkaniu byli wszyscy czlonkowie Twojego zespotu i zeby mogli
sobie wyrobi¢ niezalezne zdanie na temat agencji i jej pomystow.

Po wszystkich spotkaniach z agencjami, ktére wziely udziat w prze-
targu, zbierzcie sie razem i przedyskutujcie Wasze spostrzezenia
w ramach zespolu. Nastepnie wypehijcie tabele z kryteriami, ktére
zostaly podane agencji jako kryteria wyboru.

Niestety, wickszo$¢ z nich jest subiektywna, dlatego tak wazne sg
spotkania z agencja i mozliwo$¢ zadawania jej przedstawicielom
dodatkowych pytan, ktére na pewno pojawig sie po zapoznaniu
sie z oferta.

Najpopularniejsze kryteria wyboru, uszeregowane w kolejnosci
malejacego znaczenia dla klienta, to:

e Cena — niemal we wszystkich przypadkach jest to czynnik
o najwiekszej wadze. Nalezy mie¢ $wiadomosé, ze cena jest
negocjowana, i jezeli jest poza budzetem, trzeba o tym
z agencja rozmawiaé. Tutaj wyraznie wida¢ zalete podawania
budzetu w zapytaniu ofertowym. Jezeli poprosisz o rozbicie
wyceny na poszczegblne etapy projektu lub moduly serwisu
wedlug przygotowanej przez Ciebie tabeli, bedziesz mogl
poréwnywac¢ wyceny miedzy soba. Moze sie okazaé, ze jesli
zrezygnujesz z jednego nieistotnego modutu, cena serwisu
bedzie o kilkadziesiat procent nizsza.

o Projekt graficzny — przy zblizonych cenach,
zaproponowanych przez rézne agencje, czesto wlasnie
projekt decyduje o wyborze wykonawcy.

e Zrozumienie zapytania — czasami zdarza sie tak, ze cena
miesci sie w budzecie, projekt graficzny jest dobry, ale osoby,
ktére prezentuja oferte, wykazuja sie catkowity ignorancja,
jezeli chodzi o znajomo$é branzy, w ktérej pracujesz,
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oferujac np. rozwigzania, ktére nie sg i najprawdopodobniej
nigdy nie bedg przydatne dla Twoich klientow.

e Mozliwosci technologiczne — jezeli robisz naprawde
duzy serwis WWW, szukasz agencji z dobrym zapleczem
technologicznym. Nalezy sprawdzié, czy agencja ma
doswiadczenie w realizacji zlozonych projektow.

e Doswiadczenie — czyli liczba zrealizowanych projektow,
ich jakos$¢, klienci, ktorzy sg obstugiwani przez agencje,
liczba lat na rynku.

e Harmonogram — sprawdz, czy jest dla Ciebie akceptowalny,
czasem jest tak, ze agencja moze przystapi¢ do realizacji
serwisu WWW dopiero po dw6ch miesigcach od ztozenia
zapytania ofertowego.

e Znajomo$¢ branzy — czasami klienci cenig agencje, ktére
zrealizowaly juz projekty w danej branzy, np. FMCG.

Zaprosite$ do przetargu 3 agencje i okreslites kryteria wyboru
z przyznanymi im wagami: cena — 50%, do$wiadczenie — 30%,
mozliwosci technologiczne — 10%, projekt graficzny — 10%. Po
spotkaniach z agencjami w ramach zespolu wypeijcie tabele
z punktami w skali od 0 (kompletny niewypal) do 10 (pasuje ide-
alnie), a nastepnie zsumujcie wyniki z uwzglednieniem wag, ktére
przyznaliscie danej kategorii. Przykladowa tabela znajduje sie
ponizej.

Obliczenia dla Agencji 1: 8x0,54+2x0,3+4x0,14+8%0,1 = 5,8.
Analogiczne obliczenia nalezy przeprowadzi¢ dla pozostatych
agencji z uwzglednieniem przyznanych jej punktow.

Jak wynika z przyktadu, nie zawsze cena decyduje o wyborze agen-
¢ji, chociaz przywigzywana jest do niej najwicksza waga.
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