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M a r t y n a  C i e ś l a r -  M a g i c  M o m e n t s  D e ko ra c j e



Pamiętaj! 

To szkolenie stanowi utwór i chronione jest prawami 
autorskimi należącymi do Martyny Cieślar
Kopiowanie, rozpowszechnianie czy jakiekolwiek 
wykorzystywanie szkolenia czy udostępnionych 
materiałów bez uprzedniej zgody właściciela praw 
jest zabronione i stanowi naruszenie praw autorskich 
zgodnie z ustawą o prawie autorskim z 1994r.
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Natalia Włoch‑Kliś

Radca prawny z ponad 15-letnim doświadczeniem w zakresie prawa własności inte-
lektualnej, zwalczania nieuczciwej konkurencji oraz branży e-commerce.

Aktywnie wspiera przedsiębiorców w rozwoju ich działalności dbając o zabezpie-
czenie biznesów od pomysłu do jego realizacji, pomagając dobrać odpowiednią 
formę prowadzenia działalności korzystną podatkowo.

Prywatnie pasjonatka wszystkiego co kreatywne i dzielenia się wiedzą.

Radca prawny
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Nota prawa:
Informacje zawarte w poniższej części nie stanowią indywidualnej porady prawnej. 
W sytuacji wątpliwej należy skonsultować się z prawnikiem przedstawiając dokład-
nie okoliczności danej sprawy. 
Stan prawny zweryfikowany na dzień 24.11.2025r.

CZĘŚĆ 1. Wprowadzenie - dlaczego warto 
chronić swoją markę

1. Dlaczego w ogóle warto myśleć o ochronie marki w branżach dekoracji balo-
nowych?
Prawna ochrona marki to przede wszystkim ochrona pracy, jaką wkładamy w jej 
rozpoznawalność.  To oznaka budowania świadomego biznesu opartego na solid-
nych podstawach, co ma tym większe znaczenie zwłaszcza w branżach kreatyw-
nych, twórczych – takich jak dekoracje balonowe. Chroniąc swoją markę chronisz 
swój biznes, dbasz o wysoką jakość i reagujesz na wszelkie przejawy nadużycia  
i ingerencji w to, co tak starannie budujesz. I nie chodzi tu bynajmniej o eliminowanie 
konkurencji, ale dbanie o to, by ta konkurencja była zdrowa. Zwłaszcza w tak kre-
atywnej branży jaką są dekoracje balonowe. Pod kątem prawnym możemy chronić 
markę na kilku płaszczyznach: zastrzegając znak towarowy, dbając o uszanowanie 
praw autorskich do zdjęć, dbając o uczciwą konkurencję i reagując na wszelkie 
przejawy nieuczciwych działań naszej konkurencji. 

2. Na jakim etapie prowadzenia działalności warto pomyśleć o zastrzeżeniu na-
zwy lub logotypu?
O zastrzeżeniu nazwy czy projektowanego logotypu warto pomyśleć już na samym 
początku swojej działalności. Już na etapie określania nazwy działalności, czy marki 
pod jaką ma być rozpoznawalna warto prześledzić oficjalny rządowy rejestr jedno-
osobowych działalności CEIDG; sądowy rejestr spółek – KRS czy sieć by sprawdzić 
czy działalność o podobnej nazwie już nie funkcjonuje.  Dzięki temu będziemy mieć 
pewność, że nasza nazwa będzie niepowtarzalna. Drugi aspekt – to chroniąc naszą 
nazwę czy logotyp po którym będziemy rozpoznawalni od samego początku zy-
skujemy mocne narzędzie do jej ochrony –  prawo ochronne ze znaku towarowego.



Rentowność

Pasja daje start, ale 
liczby decydują, czy 

dotrzesz do mety

Twój biznes nie upada przez brak talentu – najczęściej 
upada przez brak kalkulacji; kiedy nauczysz się czytać 

liczby, odzyskasz kontrolę, pewność i realny zysk  
z każdej dekoracji.
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Poduszka finansowa przyda się zarówno na start jak i w momencie, który opisałam 
powyżej – na trudniejsze miesiące. Dobrze jeśli taką masz i możesz sobie na nią 
pozwolić. Dla mnie ma jedną kluczową cechę- daje mi poczucie bezpieczeństwa  
i pozwala ograniczyć poziom stresu związany z prowadzeniem własnej firmy. Nigdy 
nie byłam zmuszona do drastycznego zaniżania cen, nawet w momencie wybuchu 
wojny w 2022 roku, kiedy Klienci masowo rezygnowali z usług i zaplanowanych 
uroczystości w imię „niepewnych czasów”. Poduszka finansowa pozwoliła mi prze-
trwać 2-3 trudne miesiące i spokojnie zastanowić się co dalej.

Czyli wydatki, które są, ale niespecjalnie się nad nimi pochylamy w kalkulacjach. 
Nawet w Videobooku „Balloonbox” w kwestii wyceny radzę, aby doliczyć ok 10-
20% tzw. „zapasu” na nieprzewidziane koszta. 

Mogą to być np. reklamy w social mediach, wydruk ulotek/wizytówek, naprawa 
samochodu, dodatki marketingowe. Te drobne kwoty bardzo często pomijamy w 
kalkulacjach, ich „nie czujemy” na co dzień, a w skali miesiąca zbiera się ich sporo.

Znak naszych czasów – kupujemy za dużo. W kontekście naszej branży zauważyłam 

3 najczęściej powielany błędy z tym związane:

	� Kupujemy za dużo na start, bo nie umiemy oszacować ilości towaru jakiego 
potrzebujemy.

	� Chcemy mieć „wszystko” żeby przypadkiem nie rozczarować Klienta, że 
czegoś nie ma

	� Ślepo podążamy za trendami , nie zastanawiając się czy dana inwestycja się 
nam zwróci i czy będzie później generować nam dochód.

Brak poduszki finansowej

Ukryte koszta

Przeinwestowanie



Oferta

Nie sprzedajesz 
„balonów”, tylko decyzję: 
właśnie Ciebie wybieram

Dobrze poukładana oferta – od strony www, przez 
social media, po katalog PDF – sprawia, że Klient nie 

błądzi, nie pyta dziesięć razy o to samo, tylko od razu 
widzi wartość, rozumie ceny i z przekonaniem mówi: 

„właśnie z Wami chcę współpracować.
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CENY

	� brzmi jak oczywista oczywistość, ale naprawdę wiele ofert, które widzę w 
internecie nie zawiera cen, a nawet widełek cenowych – a to błąd. Klient chce 
wiedzieć na co może sobie pozwolić i kiedy prosi o ofertę – z pewnością ma 
na myśli zarówno pogląd portfolio jak i ceny.  
 
Często spotykam się z tym, że nie chcemy publikować cen bo boimy się, że 
zobaczy je konkurencja. W dzisiejszych czasach, gdzie możemy założyć fake 
konto, poprosić o taką wiadomość koleżankę – to zupełnie bezpodstawne. 
Jeśli konkurencja będzie chciała poznać nasze ceny to i tak znajdzie na to 
sposób.  
 
Ty natomiast powinnaś się skupić na tym, aby Twoje oferta była atrakcyjna i 
czytelna.

PRO TIP:
Podziel ofertę wg widełek cenowych – np. przy każdej kategorii określ ceny mini-
malne. Możesz również podać cenę kilku Twoich realizacji z portfolio. To ułatwi 
Klientowi wybór.

DOBRE ZDJĘCIA

	� wiecie ile czasu potrzebuje Klient, aby podświadomie wyrobił sobie zdanie 
o naszej ofercie na podstawie tego co widzi ? 3 sekundy ! Tylko tyle. I musisz 
wykorzystać te 3 sekundy bardo  mądrze, a ładne zdjęcia realizacji, estetyka 
oferty, social mediów-  to podstawa.  
 
Wiem doskonale, że w restauracjach często nie mamy możliwości aby zrobić 
estetyczne, jasne i ładne zdjęcie ( zwłaszcza u mnie w regionie, gdzie królują 
karczmy i izby góralskie).  
 
Natomiast jesteśmy w stanie zrobić ładne zdjęcie bukietów balonowych, 
bubbles, balloonboxów, możemy również wykonać sesję wizerunkową (co 
bardzo Wam polecam! ).


