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SPRAWOZDANIE DO MODULU 3
MARKETING PRZEDSIEWZIECIA

W pierwszym module podejmowaliscie decyzje, jaka firme chcecie otworzyé. W module 2 badaliscie potrzeby potencjalnych klientow
przede wszystkim po to, aby dostarczy¢ im takie produkty i ustugi, ktore doktadnie wpisza sie w ich oczekiwania, a wam przyniosa zysk.

Przeanalizujcie ponownie przeprowadzone przez was badania. Na ich postawie przygotujcie konkretne dziatania marketingowe dla
stworzonych przez was produktéw czy ustug, poprzez okreslenie ich cech, ceny, strategii promocyjnej, a takze kanatéw dystrybucji czyli
opracujcie wasz firmowy marketing-mix.

W dobrym przygotowaniu sie do wypetnienia zadan w module pomoze wam zapoznanie sie z materiatami dydaktycznymi zawierajacym
informacje na temat zagadnien poruszanych w tym module, ktére znajdziecie w zakladce Modufty kursu.

I. PRODUKT
Waszym zadaniem jest przedstawienie waszej oferty - produktéw lub ustug, ktore bedziecie oferowac.
Opis produktuéw lub ustug powinien sklada¢ sie z nastepujacych elementow:

¢ nazwa produktu, ustugi

« szczegolowy opis np. wielkos¢, waga, skiad, jesli to ustugi to, co wchodzi w dang ustuge,

o cechy charakterystyczne produktu, ustugi - czym dany produkt lub ustuga réznig sie od pozostatych, wystepujacych na rynku,

« cechy wyrdzniajace produkt lub ustuge, czyli takie, na ktére zwraca uwage wybrana grupa docelowa, cechy, dzieki ktorym produkt jest dla tej
grupy atrakcyjny.



Przedstawcie produkty lub ustugi, ktore bedziecie oferowac.
Wszystkie produkty, ktére oferujemy, znajduja sie w karcie menu, ktdéra jest w zataczniku.

W sktad kazdego produktu wchodzi gtdéwnie czekolada, recznie wyrabiana przez naszych cukiernikéw. Pozostate
produkty sa ekologiczne, najwyzszej Jjakosci. Niektdédre =z produktdw pozbawione sa laktozy czy glutenu, dlatego
otwarci jestesmy na klientdw, ktdrzy sg alergikami czy weganami.

Wypieki w postaci ciast to ok. 200 g (kawatek), pozostate w postaci ciasteczek, muffinek, pralinke i trufli to
jedna sztuka.

Od konkurengji wyrézniamy sie tym, ze skupiamy sie gtéwnie na czekoladzie i staramy sie dopracowywaé kazdy przepis
do perfekcji. Tym, ze zwracamy uwage na etykiety produktéw i1 wybieramy te najzdrowsze.

Ludzie potrzebuja takiego miejsca nie tylko Jjako miejsca rozwoju kulinarnego, miejsca spotkan, ale takze
sprébowania naszych autorskich "kombinacji'".

*Karta menu wraz z cennikiem w zataczniku

II. CENA
Podajcie ceny swoich produktéow lub ustug.
Ustalajac cene powinniscie wzia¢ pod uwage:

o przewidywany popyt

« zasobnos¢ portfeli, czyli dochody potencjalnych klientow

o koszt wyprodukowania

« polityke marketingowa, czyli, czy bedziemy sprzedawac produkty w standardowych opakowaniach, czy tez beda one miatly
ekskluzywne opakowania

« konkurencje - ceny produktéw oferowanych przez firmy konkurencyjne na rynku

Podajcie ceny swoich produktéw lub ustug.



Cene dostosowalismy do typu, ilosci, jakosci produktédw, do zasobnosci portfeli naszych potencjalnych klientdw.
W tych czasach mieszkaniec Leborka $rednio zarabia ok. 2500 - 3000 zi. Nasza firma ustalita ceny takie, ktoére
pozwola przyjs¢é do nas chociazby raz w tygodniu na "popotudniowy czekoladowy deser".

Produkty zapakowane beda w ekologiczne opakowania lub za dodatkowa optata eleganckie, stosownie do okolicznosci , ktére klient
bedzie mbégl sam sobie wybraé¢ sposrdd wielu oferowanych wzordw.

Jak juz wczesniej wspominalismy, nasza konkurencja jest znikoma. Ich menu z czekoladowymi propozycjami nie jest tak bogata Jak
nasza. Ceny tych znanych juz produktéw, ktdédre my proponujemy, sa pordwnywalne do tych cen, ktdre oferuja kawiarenki.

*Ceny poszczegdlnych produktéw znajduja sie w menu, w zataczniku

Istotne jest rowniez zebyscie okreslili przyczyny wyboru konkretnej ceny oferowanego produktu: dlaczego nie zdecydowali$cie na taki
poziom cen na wasze produky/ustugi.

Zdecydowalismy sie na ceny naszych wyrobdw, ktdre odzwierciedlaja ich jakosé. Sa one robione z najwyzsze] Jjakosci
produktéw. Kazdego dnia $wieze 1 na biezaco przygotowane przez naszych cukiernikéw, czekaja na klientow.

Ceny sa zrdznicowane, dostosowane do portfeli potencjalnych klientéw. Minely czasy, ze klienci patrza przez
pryzmat iloéci, a nie jakosci. Dzisiaj klient jest bardziej wymagajacy i wybredny, stad produkty musza by¢ dobrej i
najlepszej jakosci.

Niektdére z artykutdw sa ciezko osiagalne, mato znane, dlatego ceny sa nieco wyzsze od tradycyjnych.

Stawiamy na smak, wiec mys$limy, zZe nasi klienci doceniag to.

III. PROMOCIA

W tym miejscu sprawozdania zaplanujcie dziatania zwigzane z informowaniem i zachecaniem klientow do korzystania z oferty Waszej
firmy. Przedstawcie szczegétowqa informacje na temat strategii promocyjnej waszego produktu/ustugi lub catej firmy.

W materiatach w zaktadce Moduty kursu znajdziecie informacje o roznych rodzajach dzialan marketingowych i przykitady takich dziatan.
Pomoze to wam zadecydowad, jakie rodzaje promocji (reklama tradycyjna i w sieci, promocja sprzedazy, public relations, sprzedaz
osobista) i jakie ich elementy beda przydatne i efektywne w promocji waszego produktu i waszej firmy. Pamietajcie o swoich grupach
potencjalnych klientéw. R6zne grupy docelowe moga wymagac innej strategii promocyjnej.

1. opiszcie strategie promocyjna waszego produktu lub firmy i wskazcie, jakie dzialania marketingowe zamierzacie podja¢; zwrdéccie



uwage na formy reklamy produktu/ustugi,

2. napiszcie, do kogo bedzie kierowana konkretna akcja promocyjna waszego przedsiebiorstwa; opiszcie grupe odbiorcéw danej formy
promocji,

3. ocencie, ktére z mediéw (tabela 2 w materiale dydaktycznym do modutu) najlepiej wykorzystaé¢ do promocji waszego
produktu /ustugi, wskazcie zalety zastosowania tego, a nie innego srodka;

4. zastandéwcie sie i napiszcie, jakie elementy e-promocji (promocji w internecie) planujecie zastosowag,

5. wymiencie jeden, dwa elementy public relations (tabela 3 w materiale dydaktycznym), ktére pozwola zbudowa¢ pozytywny
wizerunek waszego przedsiebiorstwa, jesli w waszym przypadku ta forma promocji moze by¢ skuteczna,

6. zastanowcie sie i napiszcie, jakie formy promocji sprzedazy (spis przykiadowych form promocji sprzedazy znajdziecie w materiale
dydaktycznym) moglibyscie zastosowag,

7. zastanowcie sie i napiszcie, czy w waszym przypadku moze by¢ zastosowana sprzedaz bezposrednia,

8. opiszcie inne formy promocji waszej firmy i jej produktéw, ktore chcecie zastosowac i uwazacie za skuteczne w waszym
przypadku.

Chcemy, aby o wspanialym miejscu w Leborku dowiedzialo sie jak najwiecej osbdb i byt z checia odwiedzany przez
wszystkich. Dlatego bedziemy widoczni na facebooku, gdzie bedzie mogta dostrzec nas najpewniej mioda grupa wiekowa
(jest to jedna z najtanszych form reklamy, ma szeroki zsieg) i1 w gazecie lokalnej (dotarcie wiadomos$ci we witasciwym
czasie, wysoka wiarygodnos$¢), gdzie zauwazy nas emerytowana grupa.

Chcemy zacheca¢ tez klientdédw do odwiedzenia nasze] kawiarnii poprzez wychodzenie do nich na ulice i prezentowanie
naszych wyrobdéw czekoladowych. Klienci beda mogli skosztowa¢ np. pralinek 1 zdecydowa¢é o najblizszych
odwiedzinach.

Jes$li chodzi o e -reklame to wediug nas najlepsza forma jest strona www lub niektdére z opcji formy typu pull; nie
chcemy korzysta¢ z form typu push, ani z mailingu, poniewaz to obciaza ludzi, a tym samym odciaga klientdw.

Ciekawa opcja jest skorzystanie z rbéznych form public relations. Z czasem mozna sprébowac z kazde] z opcji (z
pewnym odstepem czasu), ale dopiero wtedy, gdy "Paradis de Chocolat" sie "rozkreci", nasza czekoladziarnia bedzie
bardziej znana wsrdéd lokalnej spotecznosci. Dopiero wtedy chcielibyé$my skorzystaé z takiej formy.

W pbdzniejszym czasie zdecydujemy sie na wieksza reklame naszej kawiarni. Gdy nasza mata firma bedzie dobrze sie
rozwijata, to stworzymy strone internetowg sprzedazy.

Dodatkowo chcemy wprowadzi¢ kody rabatowe, ktdre beda dostepne w specjalne dni (pdzniej beda tez dostepne podczas
sprzedazy internetowe]j). Planujemy roéwniez wprowadzi¢ karty statego klienta, kazdy, kto bedzie posiadatr taka
karte, bedzie posiadat dodatkowe przywileje (rabaty, znizki z okazji urodzin, zbieranie punktéw i wymienianie ich
na produkt) .



Bardzo waznym aspektem dziatan reklamowych jest opracowanie sloganu/hasta reklamowego. Stwoérzcie przykiadowa reklame lub hasto
reklamowe. Moga one dotyczy¢ waszej firmy ogéinie lub konkretnego produktu czy ustugi.

"Feel the taste of chocolate heaven"

IV. MIEJSCE - DYSTRYBUCJA

Wazna kwestia w zakresie planowania strategii marketingowej jest rowniez dystrybucja. Przeanalizujcie, jakie sq potrzeby waszych
klientéw w tym zakresie. Czego i ile potrzebuja? Gdzie spodziewaja sie otrzymywac oferowane przez was towary/ustugi? Jak w tym
kontekscie sytuuje sie wasza oferta?

Przedstawcie informacje na temat kanatéw dystrybucji oraz miejsc, w ktorych dostepny bedzie wasz produkt.

Nasza wirtualna kawiarenka "Paradis de Chocolat" =znajduje sie w Leborku przy ulicy I Armii Wojska Polskiego 10.
Tutaj na miejscu mozna usias¢ i skosztowal naszych czekoladowych delicji. Oferujemy naszym potencjalnym klientom
organizacje, oprbécz spotkan towarzyskich, pogawedek przy goracej czekoladzie, czekoladowych deserach, pralinach lub
ciastach inne ustugi takie jak: warsztaty kulinarne =z czekolada w roli gidéwnej dla rdédéznych grup wiekowych,
spotkania autorskie, muzyczne wieczory. Proponujemy sprzedaz naszych czekoladowych wyrobdéw na wynos - przez telefon
lub internet dostawe do miejsca zamieszkania zamawiajacego lub wskazanego.

Nasze produkty beda magazynowane w pomieszceniu przystosownaym do tego, ktdére znajdowaé sie bedzie w
czekoladziarni. Poza tym wszystko robimy "na $wiezo"; wypieki, pralinki i trufle przed otwarciem, a napoje zaraz po
zambwieniu.

Juz po kilku dniach bedziemy wiedzieli, ile osob dziennie bedzie przychodzito, wiec bedziemy mogli zaplanowac,ile
wyrobdw trzeba przygotowaé¢, tak aby nie ponosi¢ zbyt wiele strat.

Umieszczone pliki:

Menu


https://dobrzeuczymy.ceo.nq.pl/getpollfile.php?i=47640

Przyktadowy kupon
Karta cztonkowska

Komentarze:

23-04-2016
Czes¢!

Dzieki za szybkie przestanie sprawozdania — jak zawsze mozna na was liczy¢! Tradycyjnie ponizej znajdziecie komentarz do
poszczegdlinych czesci sprawozdania.

PRODUKT

Jasno przedstawilisScie swoja oferte — o to chodzito, gratuluje! Gratuluje zaangazowania — przygotowane przez was menu jest bardzo
tadne i zacheca do sprobowania waszych pysznosci! :)

CENA

Mocna strong waszej odpowiedzi jest uwzglednienie ponoszonych kosztéw, mozliwosci finansowych klientow oraz ich gotowosci do
wydawania pieniedzy, a takze cen konkurencji. Fajnie, ze zastosowaliscie rozne strategie cenowe uzalezniajac wysokos$c¢ ceny od
dostepnosci produktu — gratuluje!

PROMOCIA

Mocna strong waszej pracy jest roznorodnos¢ zaplanowanych dziatan i odniesienie sie do wszystkich czterech elementéow promocji:
reklamy (w tym e-reklamy), promocji, public relations i sprzedazy bezposredniej. Fajnie, ze pomysleliscie nie tylko o tym, jak zdoby¢
klienta, lecz tez w jaki sposdb zacheci¢ go do dalszych zakupow (zbieranie pieczatek na kuponie rabatowym). Swietna robota (i
koncepcyjna, i wykonanie — bardzo tadne projekty kart przygotowaliscie)! :)

DYSTRYBUCJA
Konkretna informacja, dzieki!
Podsumowujac: mocng strong waszej pracy jest przemyslenie pomystu na dziatalnos¢ oraz strategie marketingowg — uwzgledniliscie

wszystkie jej aspekty, pamietajac o tym, ze nie chodzi tylko o pozyskanie klienta, ale takze o jego utrzymanie. Gratuluje i do zobaczenia w
kolejnym module!

Kamil
Grabowski
24-04-2016  Witamy!
Grupa Szkolny
Dziekujemy za wyczerpujacy komentarz, cieszy nas tak budujgca opinia. Do napisania w kolejnym module. Pozdrawiamy Klub
Przedsiebiorczych
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