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Nazwa sprawozdania: Sprawozdanie z modutu 3 - Marketing firmy

Tytut sprawozdania: Marketing firmy.

Strategia marketingowa firmy

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.

Zanim zaczniecie wypetnia¢ formularze, pobierzcie i przeczytajcie nacobezu dla uczestnika,
czyli na co bedzie zwracat uwage mentor oceniajac wypetnione przez was sprawozdanie.

I. PRODUKT

Waszym zadaniem jest przedstawienie waszej oferty - produktow lub ustug, ktére bedziecie
oferowad.

Opis produktuéw lub ustug powinien sktada¢ sie z nastepujacych elementéw:

e hazwy,

e szczego6towy opis np. wielkosé, waga, sklad, jesli to ustugi to, co wchodzi w dang
ustuge,

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

cechy wyrézniajace waszaq oferte, czyli takie, na ktore zwraca uwage wybrana grupa
docelowa, cechy, dzieki ktorym produkt jest dla tej grupy atrakcyjny.

Przedstawcie produkty lub ustugi, ktore bedziecie oferowac.

Odpowiedz widoczna tylko dla mentora

II. CENA

Podajcie ceny swoich produktow lub ustug.
Ustalajac cene powinniscie wzia¢ pod uwage:

przewidywany popyt

zasobnos$¢ portfeli, czyli dochody potencjalnych klientow

koszt wyprodukowania

polityke marketingowaq, czyli, czy bedziemy sprzedawac produkty w standardowych
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opakowaniach, czy tez beda one mialy ekskluzywne opakowania
e konkurencje - ceny produktow oferowanych przez firmy konkurencyjne na rynku

Podajcie ceny swoich produktow lub ustug.

Aktualnie panujgca moda na skateboarding, bycie w centrum zainteresowania, zwrdcenie na siebie uwagi, bycie
trendy wsérdd miodziezy to szansa na duzy popyt na produkty do uprawiania wyczynowej jazdy na
deskorolce. Zbyt mala oferta imprez dla miodziezy w naszym miescie przyciggnie miodziez do aktywnego udzialu
w imprezach o] charakterze rekreacyjno-
sportowym.
Ceny produktéw zréznicowane:
deskorolki - 260z+450zt
blaty - 160z-350z
fozyska - 30z+-80zt
trucki - 1002250z
koka - 60z+-120z
gripy - 15z-30z
montazoéwki - 5z-10z
snowboardy - 2502400zt
longboardy - 260z+-550z
akcesoria(m.in. naklejki, czasopisma)- 5z+-25z
czapki - 90z+-220z
kaski - 160z+-240zt
plecaki,torby - 60z+-160z
buty snowboardowe - 145z-280z
koszulki - 252100zt
bluzy(z kartupem i bez) - 80z+-320z
spodnie - 150z+-240z
kurtki - 160z+-330zt
obuwie - 99z+-260z
fingerboardy(w tym zestawy) - 16z-180z
rekawice - 60zl-100z
szaliki,kominy,bandany - 15z-60z
stuchawki - 60z+200zt
zegarki - 100z+-300z
skarpety - 20280zt

portfele - 10z+-80z

Ceny ushug:
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szkétka deskorolki - tydzien w Lesznie na skateplaze ( obdz wyjazdowy)

e 1500zt /za 1 osobe

e 14000zt /za 15 osobowa grupe impreza
rekreacyjno- sportowa- 10 zt od osoby 8 zt dla grup powyzej 10 oséb opakowanie produktow-
przezroczysta folia, ktora zabezpieczy sprzet przed uszkodzeniem, wyeksponuje ich atrakcyjny wyglad

Istotne jest rowniez zebyscie okreslili przyczyny wyboru konkretnej ceny oferowanego produktu:
dlaczego nie zdecydowaliscie, Zzeby cena byla wyzsza lub nizsza od tej, ktorg ustaliliscie?

Mieszkancy Leborka sg zréznicowani pod wzgledem zamoznosci. Z roku na rok przybywa jednak bardziej
Swiadomych rodzicéw, ktorzy na rédzny sposdb inwestujg w swoje dzieci. Sporg grupe tworzg rodzice, ktdrzy, aby
odciggna¢ dzieci sprzed telewizora czy internetu zacheca je do uprawiania sportu, do aktywnego stylu zycia.
Zauwaza sie, ze miodziez, aby wyladowac w pozytywny sposob swojg energie poszukuje réwniez sprawdzenia sie
w sportach ekstremalnych. Przy tym chcac by¢ trendy, starajg sie zaimponowac innym. Mamy nadzieje, ze uda
nam sie wyjs¢ naprzeciw oczekiwaniom naszych klientéw, a nasza oferta bedzie cieszyla sie duzym
zainteresowaniem. Ceny bedg oczywiscie zrdznicowane, jednak nie na tyle wygdrowane,aby nie sta¢ na nie bylo
naszej grupy docelowej, czyli miodziezy. Dla zamozniejszych i oszczednych proponujemy szkéke deskorolki w
formie obozu wyjazdowego.Dla poczatkujacych szkdtka w skateparku w miejscu zamieszkania.

III. PROMOCIA

Przedstawcie szczegélowa informacje na temat strategii promocyjnej waszego
produktu/ustugi lub catej firmy.

W materiatach w zaktadce Moduty kursu znajdziecie informacje o réznych rodzajach dzialan
marketingowych i przykiady takich dziatan. Pomoze to wam zadecydowaé, jakie rodzaje
promocji (reklama, 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. Ré6zne grupy docelowe moga
wymagac innej strategii promocyjnej.

e opiszcie strategie promocyjna waszego produktu lub firmy i wskazcie, jakie
dziatania marketingowe zamierzacie podja¢; zwréc¢cie uwage na formy reklamy
produktu/ustugi,

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

e ocencie, ktére z mediow (tabela 2 w materiale dydaktycznym do modutu) najlepiej
wykorzystaé do promocji waszego produktu/ustugi, wskazcie zalety zastosowania
tego, a nie innego srodka; do udzielenia odpowiedzi mozecie wykorzystaé¢ réwniez
schemat AIDA,

e zastandwrcie sie i napiszcie, czy w waszym przypadku moze by¢ zastosowana
sprzedaz bezposrednia,

e wymiencie jeden, dwa elementy public relations (tabela 3 w materiale
dydaktycznym), ktére pozwola zbudowaé pozytywny wizerunek waszego
przedsiebiorstwa, jesli w waszym przypadku ta forma promocji moze by¢ skuteczna,
e zastandwcie sie i napiszcie, jakie formy promocji sprzedazy (spis przykitadowych
form promocji sprzedazy znajdziecie w materiale dydaktycznym) moglibyscie
zastosowag,

e opiszcie inne formy promocji waszej firmy i jej produktow, ktére chcecie
zastosowac i uwazacie, za skuteczne w waszym przypadku,

o stworzcie przyktadowa reklame lub hasto reklamowe. Moga one dotyczy¢ waszej
firmy ogolnie lub konkretnego produktu czy ustugi.
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Strategia promocyjna waszego produktu/ustugi lub catej firmy.

Odpowiedz widoczna tylko dla mentora

Stworzcie przykladowa reklame lub hasto reklamowe.

Enemyshop czyni cuda, kazdy tu zakup na pewno sie uda! Sg tu super deskorolki z imieniem Twojej
idolki! Czy sobota czy niedziela to najlepsze miejsce dla
skatera! www.enemyshop.lebork

IV. MIEJSCE - DYSTRYBUCJA

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

Przedstawcie informacje na temat kanalow dystrybucji oraz miejsc, w ktérych dostepny
bedzie wasz produkt.

Nasze towary beda sprzedawane w formie bezposredniej w SKATESHOPIE- Enemy-shop oraz w formie
elektronicznej poprzez wyeksponowanie w atrakcyjny sposdb naszej oferty na stronie internetowej. Na stronie
internetowej SKATESHOPU znajdzie sie rubryka, w ktorej potencjalni klienci - miodziez bedzie mogla skiadacé
zaméwienia, dzielic sie swoimi uwagami, kierowac zapytania, sugerowac jakiego towaru poszukujg, jakie sg ich
upodobania, gusta. Zaréwno w sklepie, jak i na stronie internetowej bedzie prowadzona emisja
fimikdw reklamujgca  deskorolki, oprzyrzadowanie, gadzety oraz promujgca dyscyplne sportu jakg jest
skateboarding. W przypadku oferowanych ustug zwigzanych z organizacjg imprez o charakterze rekreacyjno-
sportowym, prowadzeniu szkéki wyczynowej nauki jazdy na deskorolce pojawi sie informacja w lokalnych
czasopismach, lokalnym kanale telewizyjnym, przedstawimy oferte w formie plakatéw, ulotek w szkolach.
zainteresujemy naszg ofertg dyrektoréw szkdt, nauczycieli wychowania fizycznego, treneréw do realizowania
godzin z wychowania fizycznego, treningdw w skateparku, organizowania obozow.

Komentarze:

30-04-2013 Komentarz
Hej!

Na poczatku tego komentarza mam dla Was cytat, opisany w podreczniku KOSS
jako powiedzenie ludowe:

Znajdzie sie gtupi co to kupi.

Wiele os6b kojarzy marketing jako wciskanie kitu ludziom. Mam nadzieje, ze po
tym module rozumiecie, ze marketing jest raczej poszukiwaniem potrzeb ludzii
takim konstruowaniem produktu, zeby trafiat w te potrzeby. Dzieki temu Wasi
klienci sq zadowoleni a Wy zarabiacie pienigdze ;-)

Co jest udane?
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e Kompletnos¢. Marketing mix (inaczej marketing 4P) jest jak stot — zeby dato
sie ,zjadac efekty dziatania strategii” musi ona stabilnie sta¢ na czterech
nogach. Nogi Waszego stotu sa cztery, a to warunek konieczny do sukcesu
strategii.

e Doktadnos$é. Nawet jesli stot ma cztery nogi, moga one byc zle
przymocowane. Wtedy caly stét, czyli Wasza strategia, bytby chwiejny. Wy nie
popetniliscie tego btedu i mocno dokreciliscie wszystkie nogi-elementy
strategii. Zaréwno opis produktu, dobér jego ceny, promocja i dystrybucja sg
dostatecznie szczegétowo opisane.

e Spojnosc. Stot moze miec cztery nogi i by¢ stabilny, ale mimo tego moze by¢
brzydki. Nogi mogq nie pasowac do siebie, przez co nikt tego stotu nie kupi.
Wasze nogi-elementy strategii pasuja do siebie: produkty maja przypisane
odpowiednie ceny do mozliwosci grupy docelowej, produkty maja szanse
trafi¢ w gusta i potrzeby przewidywanych odbiorcéw, promocja wykorzystuje
kanaty z ktorych korzystaja potencjalni odbiorcy. Dobra robota!

Zapewne juz wiecie, ze wyprodukowanie najlepszego produktu i oferowanie
najlepszej ustugi nie gwarantuje sukcesu: cena tych dobr musi by¢ odpowiednia
(czasami wysoka, czasami niska — zalezy od klientow), trzeba oferowac produkt w
dobrym miejscu, zapewnic jego tania, szybka dystrybucje itd. Gdybyscie chcieli
poznac wiecej technik marketingowych...

... Spojrzcie na ksigzki Philip’a Kotler'a. Sq uznawane za podstawe marketingu (to
Kotler wymyslit marketing mix). Jesli znacie angielski, mozecie zobaczy¢ jedng z
jego ksigzek za darmo (i legalnie) na http://books.google.pl/books?id=T-
5QpOUUVTEC.

Pozdrawiam, Rafat

PS Przypominam o konkursie na zdjecie Waszej firmy. Autorzy najlepszej fotografii
otrzymajq nagrode. Szczegoty mozecie przeczytac na stronie gtownej platformy.
Deadline: 7 maja.

Rafat Belka

podziekowanie

Dzie dobry! Nie spodziewalismy sie tak szybkiej odpowiedzi i komentarza do sprawozdania.

Dziekujemy. Swietne pordwnania, bardzo nam sie podobajg, zapamietamy cenne wskazdwki. Ja

osobiscie bede stosowata je przy kazdej nadarzajgcej sie okazji. Jeszcze raz wielkie dzieki,

pozdrawiamy. O fotkach pamietamy!!! Grupa Szkolny
Klub
Przedsiebiorczych

modut 3

hej,

bardzo podoba nam sie wasza oferta, jesli chodzi o hasto reklamowe jest okay, préobowali$my
wejsc na strone, jednak wyskakuje nam btad :( gratulujemy i powodzenia w kolejnych modutach :)

zaraszamy ha naszego bloga: http://mademoisellejuliett. blogspot.cony i na naszego FunPage na
Facebooku

POZDRAWIAMY
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BlackBerry Team:) Grupa Black Berry
Team
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