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Dzia ła nia Pu blic Re la tions w po sta ci okre ślo nej, za pla no -
wa nej i kon se kwent nie wdra ża nej kon cep cji dzia ła nia,

wspie ra ją cej re ali za cje za ło żeń stra te gicz nych fir my, po ja -
wi ły się w bran ży TSL sto sun ko wo nie daw no, czy li oko ło 2002
ro ku. Wcze śniej nie któ re, głów nie mię dzy na ro do we, pod -
mio ty z tej bran ży po dej mo wa ły dzia ła nia PR na za sad nie
pro jek tów ad hoc. Moż na po wie dzieć, że Pu blic Re la tions
by ło dość dłu go nie chcia nym i nie do ce nia nym in stru men -
tem ko mu ni ka cji mar ke tin go wej. Wy ni ka ło to po nie kąd z nie -
zro zu mie nia isto ty dzia łań PR oraz te go, że w prze ci wień -
stwie do kam pa nii re kla mo wych i pro mo cyj nych w ża den
mie rzal ny spo sób nie wpły wa ją one bez po śred nio na pod -
pi sa nie kon trak tu z klien tem biz ne so wym bądź wy bór
usłu gi. 

Bran ża dzia ła ją ca w opar ciu o da ne, licz by, ści śle okre -
ślo ne KPI, tech no lo gie in for ma tycz ne, naj zwy czaj niej
w świe cie nie mia ła za ufa nia do dzia łań opi sy wa nych wy -
łącz nie gór no lot ny mi sło wa mi, zaj mu ją cych się tak trud no
kwan ty fi ko wa ny mi ob sza ra mi, jak wi ze ru nek, re pu ta cja, re -
la cje etc.

Wraz z dy na micz nym roz wo jem ryn ku oraz szu ka niem co -
raz to no wych spo so bów bu do wa nia trwa łej prze wa gi kon -
ku ren cyj nej, opar tej na part ner stwie z kon tra hen ta mi czy
też od bior ca mi usług, fir my bran ży lo gi stycz nej za czę ły co -
raz od waż niej się gać do na rzę dzi PR. Wzrost świa do mo ści,
jak rów nież du ża kry zy so gen ność nie któ rych pod mio tów
(na przy kład fir my ku rier skie) zmu si ły znacz ną licz bę pod -
mio tów do pod ję cia dzia łań PR re ali zo wa nych przy współ -
pra cy z wy spe cja li zo wa ny mi pod mio ta mi - agen cja mi PR.

Pierw sze kil ka lat upły nę ły PR -owcom pra cu ją cym w bran -
ży TSL na bu do wie świa do mo ści we wnętrz nej firm i prze -
ko ny wa niu do kon se kwent ne go sto so wa nia po szcze gól nych
na rzę dzi PR, uświa da mia niu o sze ro kich moż li wo ściach oraz
ko rzy ściach, ja kie mo gą przy nieść dzia ła nia PR – zwłasz cza
sko re lo wa ne z in ny mi dzia ła nia mi mar ke tin go wy mi oraz ko -
mu ni ka cją we wnętrz ną. 

Na rzę dziem, po któ re naj chęt niej i naj czę ściej się ga no,
to me dia re la tions. Z uwa gi na dość za wę żo ną licz bę me -
diów bran żo wych, spo rym wy zwa niem jest ta kie zbu do wa -
nie prze ka zu, aby był on in te re su ją cy rów nież dla me diów
go spo dar czych. Po nie waż klien ci, po szu ku jąc in for ma cji na
te mat firm co raz czę ściej po szu ku ją da nych w nie za leż nych
źró dłach, więc bar dziej niż re kla mie ufa ją tre ściom do star -
cza nym przez me dia. Tu wła śnie po ja wia się za da nie dla PR
– kształ to wa nie w me diach, w tym elek tro nicz nych, po żą -
da nej przez or ga ni za cję opi nii na jej te mat, po zio mu
usług, sty lu dzia ła nia. Od dzia ły wa nie w tej war stwie jest du -
żo bar dziej sku tecz ne od tech nik pro mo cyj no – mar ke tin -
go wych, pod wa run kiem, że opie ra się na in for ma cjach wia -
ry god nych, praw dzi wych i we ry fi ko wal nych

Bran ża TSL jest nie zwy kle her me tycz na i z du ży mi opo -
ra mi dzie li się da ny mi oraz in for ma cja mi biz ne so wy mi. Dla -
te go du że wy zwa nie stwa rza nie ty le po zy ska nie da nych,
co zdo by cie zgo dy na ich opu bli ko wa nie. Jak wia do mo, bez
da nych wia ry god ność eks perc ka ma te ria łu jest pra wie
żad na, a me dia nie chęt nie go pu bli ku ją. 

Po nie waż ro la, ja ką od gry wa lo gi sty ka w dzia łal no ści
przed się biorstw nie ustan nie ro śnie i co raz czę ściej sta je się
ona ele men tem prze wa gi kon ku ren cyj nej firm (na przy kład
pro duk cyj nych czy też han dlo wych), któ re chęt nie out so -
ur cin gu ją co raz wię cej kom pe ten cji zwią za nych z trans por -
tem i lo gi sty ką, ro la dzia łań PR na bie ra zna cze nia tak że w lo -
gi sty ce. Wo bec tak bli skiej współ pra cy part ner skiej
pod mio tów i czę ste go włą cza nia fir my lo gi stycz nej do pro -
ce sów biz ne so wych, pod ję cie de cy zji o wy bo rze part ne ra
na bie ra klu czo we go zna cze nia. 

Po wsta je więc bar dzo wdzięcz ne po le do sto so wa nia in -
stru men tów PR słu żą cych bu do wa niu wia ry god no ści, re -
la cji i za ufa nia, po przez na przy kład dzie le nie się spe cja -
li stycz nym know -how, or ga ni za cja se mi na riów, kon fe ren cji,
opra co wa nie map wdro że nia czy ca se stu dy etc. Są to na -
rzę dzia szcze gól nie istot ne i sku tecz ne w pro wa dze niu Pu -
blic Re la tions w sek to rze B2B. Po zwa la ją do trzeć z kon kret -
nym, spe cja li stycz nym prze ka zem do wy se lek cjo no wa nej
gru py po ten cjal nych od bior ców za in te re so wa nych te ma -
tem. Przed sta wia nie w in te re su ją cy spo sób, czę sto przy
udzia le in ne go part ne ra biz ne so we go, kon kret ne go wdro -
że nia do ty czą ce go na przy kład opty ma li za cji łań cu cha do -
staw, z uwy pu kle niem ko rzy ści ja kie osią gnię to, sku tecz -
nie bu du je wia ry god ność, skła nia do dal szych kon tak tów
i roz mów biz ne so wych do ty czą cych współ pra cy. Fir my lo -
gi stycz ne się ga ją więc co raz czę ściej do te go ty pu in stru -
men tów ko mu ni ka cji. Przy kła dem mo że być or ga ni zo wa -
ny już ko lej ny rok przez DHL Glo bal For war ding cykl
se mi na riów ad re so wa ny do przed się biorstw pro duk cyj nych
oraz im por te rów, po świę co ny spe cy fi ce współ pra cy biz ne -
so wej z part ne ra mi han dlo wy mi z Azji oraz In dii. Se mi na -
ria cie szą się du żym za in te re so wa niem i uzna niem wy ra -
ża nym przez uczest ni ków.

PR w bran ży lo gi stycz nej – nie chcia ne dziec ko mar ke tin gu mix

Iza bel la 
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i Ko mu ni ka cji DHL 
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Fot. DHL Glo bal For war ding
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Dzia ła nia Pu blic Re la tions pro wa dzo ne przez fir my
z bran ży TSL co raz czę ściej ma ją cha rak ter spój nych, dłu -
go fa lo wych i kon se kwent nie re ali zo wa nych kon cep cji obej -
mu ją cych wie le ob sza rów, ta kich jak two rze nie i umac nia -
nie sys te mu war to ści fir my, dzia ła nia cha ry ta tyw ne,
spon so rin go we, CSR, w tym kon tak ty z lo kal ny mi spo łecz -
no ścia mi.

Zde cy do wa nie naj mniej wy ko rzy sty wa nym ob sza rem
jest e -PR, czy li naj dy na micz niej roz wi ja ją ce się dziś na rzę -
dzie ko mu ni ka cji. Je stem jed nak prze ko na na, iż nie ba wem
któ raś z firm do strze że po ten cjał spo łecz no ści, blo gów, fun
pa ge i ćwier ka nia, i za sko czy wszyst kich po my sło wo ścią za -
sto so wa nia tych na rzę dzi w swo jej kam pa nii PR -owej.

Dla fir my Pa nat to ni Eu ro pe pra cu ję od dwóch i pół ro -
ku. Mu szę przy znać, że z po cząt ku nie do ce nia łam tej

ga łę zi nie ru cho mo ści. Oka za ło się, że bran ża ma ga zy no wa
to krwio bieg pol skiej go spo dar ki i ba ro metr ryn ko wych ten -
den cji! Oczy wi ście po cząt ki był by trud ne. Pa mię tam jak tłu -
ma czy łam dzien ni kar ce, jak dzia ła plat for ma cross –do cko -
wa, zna jąc to po ję cie tyl ko z de fi ni cji. Mój Klient za dbał o mój
roz wój, zwie dza łam par ki lo gi stycz ne, spo ty ka łam się
z przed sta wi cie la mi fir my, cho dzi łam na kon fe ren cje i wy -
da rze nia bran żo we. Do ce niam moż li wość kon tak tów
z klien ta mi Pa nat to ni, re pre zen tu ją cy mi róż ne bran że
i róż ne sty le ko mu ni ka cji. 

Bar dzo ce nię so bie współ pra cę z dzien ni ka rza mi bran żo -
wy mi (TSL i ry nek nie ru cho mo ści), któ rzy są fa cho wi, zo -
rien to wa ni w te ma cie, kon kret ni i szyb cy. Czu ję się do staw -
cą waż nych dla nich in for ma cji, na ich py ta nia rów nież sta ram
się re ago wać szyb ko i ade kwat nie. Dbam o to, że by do star -
czać kon tekst, zdję cia/ren de rin gi oraz ko men ta rze eks per -
tów. Sta ram się rów nież po ka zać dzien ni ka rzom spo za bran -
ży TSL, jak in te re su ją ce rze czy dzie ją się dzi siaj we
wnę trzu ma ga zy nu. Przy re dak cji od po wie dzi i au to ry za cji
wy wia dów pró bu ję za cho wać jak naj wię cej spe cy ficz nych
dla bran ży okre śleń, oca lić spe cy ficz ny ko lo ryt bez więk szych
strat … na po praw nej pol sz czyź nie. Jest mi o ty le ła two,
że mój Klient, Pa nat to ni Eu ro pe, dba o swój wi ze ru nek i do -
ce nia wa gę re gu lar ne go ko mu ni ko wa nia się z me dia mi. Za -

wsze mo gę li czyć na in for ma cje lub ko men ta rze u źró dła.
Bran ża ma ga zy no wa sta ła się mo im hob by, na bie żą co śle -
dzę po stę py in fra struk tu ry dro go wej i sze rzę wie dzę na te -
mat no wo cze sne go ma ga zy nu wśród ro dzi ny i zna jo mych.
Cie szę się, że na sze cen tral ne po ło że nie geo gra ficz ne, któ -
re przez wie ki by ło nam ku lą u no gi, za czę ło w koń cu przy -
no sić kon kret ne, biz ne so we pro fi ty.

DHL Express jest no wo cze sną, roz bu do wa ną or ga ni za -
cją, obec ną w ca łej Pol sce i na świe cie. To z punk tu wi -

dze nia Pu blic Re la tions ozna cza, że ko mu ni ka cja do ty czy
wie lu ob sza rów, nie tyl ko lo gi sty ki. Do bre re la cje z me dia -
mi od gry wa ją istot ną ro lę w two rze niu po zy tyw ne go ob -
ra zu na szej dzia łal no ści. Sku tecz na współ pra ca wy ma ga po -
zna nia me tod pra cy dzien ni ka rzy i zro zu mie nia ich ro li ja ko
ob ser wa to rów i eks per tów. Na sze dzia ła nia ko mu ni ka cyj -
ne opie ra ją się na pię ciu pro stych za sa dach: wia ry god ność,
otwar tość szyb kość, per spek ty wicz ność i ety ka. Za kon tak -
ty z me dia mi od po wia da cen trum pra so we, któ re peł ni funk -
cję punk tu in for ma cyj ne go. Każ de go dnia kon tak tu ją się z na -
mi dzien ni ka rze z róż nych me diów. Sam za kres py tań jest
bar dzo sze ro ki. Ten den cje na ryn ku, ofer ta dla klien tów, sys -
te my i roz wią za nia lo gi stycz ne, trans port eko lo gicz ny, roz -
wój pra cow ni ków, in for ma ty za cja i prze pływ in for ma cji czy
po li ty ka ja ko ści. Czę sto py ta nia do ty czą prze sy łek nie stan -
dar do wych i spe cjal nej ob słu gi. 

Od po wie dzi na py ta nia dzien ni ka rzy z pism bran żo wych
wy ma ga ją fa cho wej wie dzy. Stąd w co dzien nej pra cy cen -
trum pra so we go nie zbęd na jest po moc ko le gów, eks per tów
w da nej dzie dzi nie. Co waż ne, za wsze moż na li czyć na ich
po moc. Lo gi sty ka i Pu blic Re la tions ma ją wie le wspól ne go.
Pra cu je my w śro do wi sku zmian i licz nych wy zwań, waż ny
jest czas. Jed no z pod sta wo wych py tań, ja kie pa da w kon -
tak tach z dzien ni ka rza mi, to „a ile ma my cza su na przy go -
to wa nie od po wie dzi?”. Moi ko le dzy do sko na le to ro zu mie -
ją i sta ra my się do trzy mać wy zna czo ne go ter mi nu. Czę sto
zda rza się, że przy go to wa nie na wet krót kiej od po wie dzi po -
prze dza kon takt z wie lo ma dzia ła mi, tak że z od dzia ła mi DHL
na ca łym świe cie. Do Dzia łu Ko mu ni ka cji i PR tra fia ją tak -
że in for ma cje o no wo ściach czy cie ka wych zle ce niach. Dzię -
ki tej współ pra cy je ste śmy w sta nie od po wie dzieć na każ -
de py ta nie, któ re do ty czy na szej fir my.
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