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Nazwa sprawozdania: Sprawozdanie do modutu 3 - Marketing przedsiewziecia

Tytut sprawozdania: Marketing przedsiewziecia

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, ktére dokladnie 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 produktéow 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 Modut trzeci-Strategia marketingowa Przedsiewziecia, zawierajacym
informacje na temat zagadnien poruszanych w tym module, ktore znajdziecie w
zakladce Moduty kursu.

I. PRODUKT

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

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

e nazwa produktu, ustugi

« szczegotowy opis np. wielkos¢, waga, skiad, jesli to ustugi to, co wchodzi w dang ustuge,
o cechy charakterystyczne produktu, ustugi - czym dany produkt lub ustuga réznia sie od
pozostatych, wystepujacych na rynku,

« cechy wyrdzniajace produkt lub ustuge, czyli takie, na ktére zwraca uwage wybrana grupa
docelowa, cechy, dzieki kt6rym produkt jest dla tej grupy atrakcyjny.

Przedstawcie produkty lub ustugi, ktére bedziecie oferowac.

Odpowiedz widoczna tylko dla mentora

I1. CENA
Podajcie ceny swoich produktow lub ustug.
Ustalajac cene powinniscie wziaé¢ pod uwage:

e przewidywany popyt
o zasobnosc¢ portfeli, czyli dochody potencjalnych klientéw
o koszt wyprodukowania
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« polityke marketingowa, czyli, czy bedziemy sprzedawac¢ produkty w standardowych
opakowaniach, czy tez beda one miaty ekskluzywne opakowania
« konkurencje - ceny produktéw oferowanych przez firmy konkurencyjne na rynku

Podajcie ceny swoich produktow lub ustug.

Ceny ustug Studia projektowania i aranzacji wnetrz Dreamhouse:

e porada- gratis

o projekt- 20zt / m2 - komputerowy projekt wybranego wnetrza, dobranie koloréw, mebli oraz elementdw
dekoracyjnych, wizualizacje przestrzenne pomieszczen, sufitdw podwieszanych, projekt zabudowy np. kuchennej,
projekt mebli na zamdwienie, animacja pomieszczenia, symulacje oswietlenia

o projektowanie - 50 zt /m2 - projektowanie wnetrza, kolorystyka, dobdr elementéw dekoracyjnych, zmiana
potozenia dotychczasowytch mebli, dobor nowych mebli, dobdr elementdw dekoracyjnych- 20- 50 zt ( w zaleznosci od
ilosci elementow

e aranzacja wnetrza- 80 zt/ m2 - aranzacja pomieszczen w stanie deweloperskim, rozmieszczenie $cian dziatowych,
mebli, o$wietlenia, ewentualna przebudowa pomieszczen

« nadzor nad catoscia przedsiewziecia- 100 zl/ m2 - ekipa remontowa zajmuje sie stawianiem Scian dziatowych,
o$wietleniem, przebudowa zgodnie z upodobaniem klienta. wszystkie zmiany konsultowane sig z klientem lub zachodza
one wedtug projektu

e ustugi nie obejmujg zakupu mebli oraz elementow dekoracyjnych - cena liczona jest wg stawek sklepowych lub
firmy, w ktdrej sa zamawiane

o przewidziana jest znizka w wysokosci 20 % dla klientdw za kazde kolejne pomieszczenie

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

Nasze ceny s3g nizsze niz oferowane przez firmy zajmujgce sie projektowaniem i aranzacjg wnetrz (w
zdecydowanej wiekszosci ceny nie s3 ujawniane, co moze wzudza¢ nieufnos¢ i podejrzliwosé
klienta). Ceny w naszym przypadku nie mogg by¢ rowniez zbyt wygorowane, z jednej strony ze
wzgledu na to, ze wchodzimy dopiero na rynek, z drugiej ze wzgledu na $redni poziom Zzycia
mieszkancow naszego powiatu, co nie znaczy, ze nie ma ludzi zamoznych, czy takich, ktdrzy nie
chcelby skorzysta¢ z pomocy fachowcéw w zakresie projektowania i aranzacjhi wnetrz ( wyniki
przeprowadzonych ankiet dwdch grup docelowych- ludzi bardzo miodych i w przedziale wiekowym
20-30 lat). Nasza oferta skierowana jest do ludzi mniej i bardziej zamoznych.

* w zatgczniku, zgodnie z sugestip mentora zamiesciismy wyniki powtdrnie przeprowadzonej
ankiety, tym razem wsrod grupy docelowej w przedziale wiekowym 20-30 lat- s one dla nas
bardziej korzystne niz te, ktore przeprowadziismy wsrdd naszych rowiesnikow.

III. PROMOCIA

W tym miejscu sprawozdania zaplanujcie dziatania zwigzane z informowaniem i zachecaniem
klientow do korzystania z oferty Waszej firmy. Przedstawcie szczeg6lowa 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 przykitady takich dzialan. Pomoze to wam zadecydowaé, jakie rodzaje
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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. Rozne 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 odbiorcow danej formy promocji,

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

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

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

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

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

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

1. W poczatkowej fazie wejscia na rynek podejmiemy szereg dziatan marketingowych zwigzanych ze
strategia promocyjng. W tym celu wykorzystamy wiele form reklamy: w mass mediach,
bezposrednim kontakcie z potencjalnym klentem, proponujac bezptatne porady,poprzez Public
relations, zapraszajgc na targi, wykorzystujgc gadzety, stosujgc promocje dla klientow
korzystajacych juz z naszych ustug. Zastosujemy rowniez banery, plakaty w srodkach masowego
transportu, ulotki, broszury.

2. Docelowa grupg odbiorczg naszej firmy bedg przede wszystkim ludzie mtodzi, ktdrzy cenig sobie
piekno, szyk, wygode i funkcjonalnosé, ktérzy sg zbyt pochtonieci pracy, by sami urzadza¢ wnetrza
mieszkalne lub uzytecznosci publicznej( rozpoczynajacy swojg dziatalnosc¢) oraz tych klientow, ktdrzy
nastawiajg sie na zmiany w swoich restauracjach, kawiarniach czy salonach, zeby utrzymac¢ swoich
dotychczasowych klientédw, dbatosci o nich

3. Media: Internet- stata reklama, radiowa i telewizyjna ( lokalna) pojawiajgca sie w odstepach
czasowych.

Zalety: Internet- najskuteczniejsze zrddto ksztattowania wizerunku, duza interaktywnos$¢ i mierzalnos¢
Radio- dla stuchowcdw, towarzyszy ludziom podczas jazdy Srodkamitransportu, w pracy

Telewizja- dla wzrokowcdw, ktérzy mniej czasu spedzajg przed komputerem, a lubig programy
telewizyjne

4. Elementy e-promocji: wiasna strona internetowa- prezentacja ustug, wykorzystanie stron
internetowych nalezacych do innych firm, instytucji), wykorzystanie poczty elektronicznej, bogate
portfolio

5. Public relations: telewizyjna- fimik w 3D; radiowa- wywiad z pierwszym klientem; wydawnicza-
banery, broszury, foldery, plakaty, gadzety(kalendarze, wizytowki); wystawiennicze- stoisko na
targach

6. Formy promogji: oferowanie nizszych cen niz konkurencja ,stosowanie 20% obnizki ceny za
projekt, aranzacje kolejnego pomieszczenia, udzielanie bezptatnych porad

7. Sprzedaz bezposrednia: rozmowy z wiascicielami lokali uzytecznosci publicznej

( restauratorzy, wtasciciele salonéw fryzjerskich, kosmetycznych, prywatnych przychodni lekarskich),
Sledzenie nowo powstajacych lokali uzytecznosci publicznej

8. Inne formy promocji: zaproszenia na prezentacje i pokazy, podtrzymywanie znajomosci,
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uczestniczenie w zyciu towarzy skim

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

Studio projektowania i aranzacji wnetrz

e
vt

tworzy z pasja dla Ciebie i z my$la o Tobie

IV. MIEJSCE - DYSTRYBUCJA

Wazna kwestia w zakresie planowania strategii marketingowej jest rowniez dystrybucja.
Przeanalizujcie, jakie saq potrzeby waszych klientow 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 kanalow dystrybucji oraz miejsc, w ktorych dostepny
bedzie wasz produkt.

Studio projektowania i aranzacji wnetrz Dreamhouse bedzie miescito sie w Leborku przy ul. T Armii
WP 10. Biuro Studia bedzie czynne w godz. od 9.00- 19.00

Kient moze bezposrednio spotkaC sie z konsultantem, architektami w siedzibie biura w celu
zapoznania sie z ofertg Studia projektowania i aranzacji wnetrz, moze skorzystac z bezptatnej porady
lub obejrze¢ symulacje projektu i aranzacji wybranego przez siebie wnetrza. Moze réwniez spotkac
sie z konsultantami we wtasnym lokalu mieszkalnym, domu lub lokalu uzytecznosci publicznej w celu
omOwienia szczegdtdw ustugi i samej aranzacji wnetrza. Dostepni bedziemy pod telefonem w godz.
od 9.00- 21.00 oraz poprzez e-mail o kazdej porze dnia. Wszekie informacje zamieszczone beda na
stronie internetowej firmy.

W momencie podpisania wstepnej umowy jesteSmy dostepni pod telefonem oraz w migjscu
wyznaczonym przez Kklenta w godz. od 9.00- 21.00, kiedy klient zdecyduje sie na nasze ustugi
jesteSmy w petni do jego dyspozycji, rdwniez podczas wyboru i zakupu materiatdw budowlanych,
wykonczeniowych, mebli, elementéw dekoracyjnych.
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Umieszczone pliki:
wyniki ankiety z wykresami.docx

Komentarze:

02-05-2014
Czesc!

Dzieki za terminowe przestanie sprawozdania. Ponizej znajdziecie komentarze do
poszczegdinych czesci.

PRODUKT

Jasno przedstawiliScie swojg oferte — o to chodzito! Jestem pod duzym wrazeniem
waszego zaangazowania - dziekuje za bardzo dokiadne opisanie waszej
dziatalnosci.

CENA

Podaliscie same konkrety — super! Napisaliscie, ze kierowalisécie sie m.in. checia
dostosowania do grubosci portfela klientow. Nie zapomnijcie, ze wazne jest takze
pokrycie ponoszonych kosztow, a takze zysk ;)

PROMOCJIA

Mocna strong Waszej pracy jest dostosowanie waszych dziatan do waszych
mozliwosci oraz potrzeb grupy docelowe. Fajnie, wypracowaliscie sporo pomystow
na to, jak zarowno pozyska¢ nowych klientéow, lecz takze utrzymac juz tych
starych. Gratuluje wam doglebnego przemyslenia i wybrania ré6znorodnych metod
promocji ;)

DYSTRYBUCIA
Konkretna informacja, dzieki!
ANKIETA

Jak widzicie, dobé6r grupy badawczej ma wptyw na wyniki. Dzieki za zrobienie tego
dodatkowego zadania ;)

Podsumowujac: Waszym mocnym atutem jest terminowos¢, rzadko spotykana
doktadnos$¢ i szczegétowos¢ pracy oraz gruntowne przemyslenie pomystu na
dziatalnos¢ — wielkie dzieki za to ;) Pozdrawiam! Kamil

Grabowski

02-05-2014  Hura! :-)

Dziekujemy za stowa uznania. I o to wtasnie chodzi, zeby w mtodych ludziach wyrobi¢ poczucie
odpowiedzialnosci i dotrzymywanie termindw. Nauczyé ich dokladnosci i rzetelnosci. Taki
postawitam sobie cel. Mam jeszcze wiele do zrobienia, ale nie poddaje sie.Taka cenzurka od Grupa Szkolny
mtodego mentora szybciej do nich trafi, niz od nauczyciela, (niech wiedzg, ze mtodzi ludzie tak jak Kiub

Ty, tez cenig sobie takie cechy). Jeszcze raz dziekujemy. Opiekun grupy Grazyna Ruszkowska

Przedsiebiorczych
I
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