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Edytuj to sprawozdanie
Imie i nazwisko uczestnika: Grupa Szkolny Klub Przedsiebiorczych 3 grupa: Grupa 9

Nauczany przedmiot: WOS Szkota: Gimnazjum Nr 1 Miejscowos¢: Lebork

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 klientéow przede wszystkim po to, aby dostarczy¢ im takie
produkty i ustugi, ktore dokladnie wpisza sie w ich oczekiwania, a wam przyniosa zysk.

Przeanalizujcie ponownie przeprowadzone przez was badania. Na ich postawie przygotujcie
konkretne dzialania 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 wypeilnienia zadan w module pomoze wam zapoznanie sie
z materiatami dydaktycznymi zawierajacym informacje na temat zagadnien poruszanych w
tym module, ktére znajdziecie w zaktadce Moduty kursu.

I. PRODUKT

Waszym zadaniem jest przedstawienie waszej oferty - produktéw lub ustug, ktore bedziecie
oferowad.

Opis produktuow lub ustug powinien skiada¢ sie z nastepujacych elementow:

¢ nazwa produktu, ustugi

« szczegolowy opis np. wielko$¢, 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 wyrozniajace produkt lub ustuge, czyli takie, na ktdre zwraca uwage wybrana grupa
docelowa, cechy, dzieki ktorym produkt jest dla tej grupy atrakcyjny.

Przedstawcie produkty lub ustugi, ktére bedziecie oferowac.

1. Sprzedaz i produkcja makaronikdéw- ciasteczek o roznym smaku, prowadzenie kawiarenek " Swiat
makaronikdw", gdzie oprocz sprzedazy makaronikdw mozna napi¢ sie kawy, herbaty, naturalnego
soku. Nasza oferta przewiduje spedzenie czasu w towarzystwie osdb lubigcych gry edukacyjne,
ktére chciatyby same ozdobi¢ stodka przekaske, wykona¢ ozdobne pudeteczka na ciasteczka na
wynos metodg kupaz. Dostarczamy réwniez makaroniki bezposrednio do klienta. Proponujemy
organizacje imprez okolicznosciowych, warsztatow.

2. Wielko$¢ makaronikdw -3cm, waga-30g, sktad- cukier, biatko, maka migdatowa, masto,
mascarpone, nutella. Produkcja i sprzedaz na terenie naszego miasta a w przysztosci wraz z
popytem na tego typu ustugi rozszerzenie dziatalnosci w pobliskich miastach, najpierw w obrebie
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woj. pomorskiego, dalej na kraj.
3.Tanie, smaczne, nieznane, stodkie.

4. Stwarzamy w naszych kawiarenkach przytulng atmosfere, tagczymy przyjemne z pozytecznym.
Naszym celem jest integrowanie Srodowiska lokalnego. Poprzez warsztaty angazujemy rodzicow,
dziadkdw by wiecej czasu spedzali ze swoimi dzie¢mi, by wspdlinie cieszyli sie chwilg. Wychodzimy
naprzeciw rodzicom, ktorzy opiekujg sie dzie¢mi niepetnosprawnymi. Chcemy by wszystkie dzieci
czuty sie w naszych kawiarenkach radosne, a miodziez spedzita mito czas. Zatrudniajgc osoby
niepetnosprawne dajemy im szanse czucia sie waznymi i potrzebnymi. Mamy réwniez na wzgledzie
propagowanie wolontariatu.

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

o przewidywany popyt

« zasobnos¢ portfeli, czyli dochody potencjalnych klientéw

o koszt wyprodukowania

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

« konkurencje - ceny produktéw oferowanych przez firmy konkurencyjne na rynku

Podajcie ceny swoich produktéw lub ustug.

Liczymy na duze zainteresowanie naszg ofertg. Nasi potencjalni klienci sg srdniozamoznymi ludzmi,
ale czesto korzystajgcymi z ustug miejsc gdzie mito mozna spedzic czas, a dodatkowym atutem jest
oferta skierowana dla catych rodzin, przede wszystkim gdzie dzieci nie beda sie nudzity- nie tylko
konsumpgja, ale pofaczenie jej z zajeciami szczegdlnie atrakcyjnymi dla dzieci i mtodziezy - gry
edukacyjne, ozdabianie ciasteczek, wykonywanie opakowan metodg kupaz. Ceny s3g zblizone do
konkurencji. Nie boimy sie konkurendji, to konkurencja niech nas sie boi. Czas na makaroniki!

cennik:

e -makaroniki 1 sztuka -2zt
o -Swiezo wyciskane soki

-pomaranczowy
-jabtkowo-marchewkowy
-marchewkowy
-kiwi-ananas

maty kubek- 4,50z
$redni kubek- 5,50 zt

duzy kubek- 6,50z

e desery lodowe - 1 gatka 1,50 zt
o kawa :

-espresso- 4zt
-mocha- 5 z
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-cortado- 5 zt
- macchiato- 5 zt
- cappuccino- 5 zt
- caffe latte - 6 zt
-kawa mrozona - 6 z
-kawa biata - 5 zt
-kawa czarna - 5 zt
o koktajle:
-bananowy
-arbuzowy
-truskawkowo-bananowy
-truskawkowy
-malinowy
- mango-ananas
- gruszkowo-cynamonowy
maty kubek- 5 zt
$redni kubek -6 zt
duzy kubek -7 zt

e ciasto (w zaleznosci jakie ciasto jest sprzedawane danego dnia)- 2 zt za kawatek
o galaretka -3 zt

e herbata 2 -zt

o czekolada na goraco- 4 zt, z bitg $Smietana- 5 zt

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

Uwzgledniajac sytuacje dzisiejszego rynku, zdecydowaliémy, Zze nasz towar bedzie sprzedawany w

cenach, ktore sg korzystne dla klientéw. Makaroniki nie sg dostepne w naszym miescie, konkurencja
sy dla nas 2 koktajlbary. Ceny sg zblizone do konkurencji, wyrdzniamy sie jedynie ofertg
makaronikdw, ktére w naszym miescie nie sg dostepne. Nie ma réwniez w naszym miescie
kawiarenek, gdzie nie tylko przychodzi sie towarzysko, ale rdwniez gdzie spedza sie czas aktywnie-
gdzie rodzice i dziadkowie wiecej uwagi poswiecg swoim dzieciom., a wspomagac ich beda
animatorzy oraz wolontariusze.

III. PROMOCIA

W tym miejscu sprawozdania zaplanujcie dzialania zwigzane 2z informowaniem i
zachecaniem klientow do korzystania z oferty Waszej firmy. Przedstawcie szczegotowa
informacje na temat strategii promocyjnej waszego produktu /ustugi lub catej firmy.

W materiatach w zakladce Moduly kursu znajdziecie informacje o réznych rodzajach
dzialan marketingowych i przykiady takich dzialain. Pomoze to wam zadecydowaé, 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
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grupy docelowe moga wymagac innej strategii promocyjnej.

1. opiszcie strategie promocyjna waszego produktu lub firmy i wskazcie, jakie dzialania
marketingowe zamierzacie podjaé; zwréoécie 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 srodka;

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

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. zastandowcie sie i napiszcie, jakie formy promocji sprzedazy (spis przyktadowych
form promocji sprzedazy znajdziecie w materiale dydaktycznym) moglibyscie
zastosowag,

7. zastandowcie 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.

1. Warsztaty w robieniu makaronikdw i pudetek metodg dekupaz.

2. Oferta bedzie kierowana dla catych rodzin, mtodziezy, oséb samotnych i wszystkich tych. ktorzy
rozsmakujg sie w makaronikach

3.Internet oraz radio- popularne sposoby komunikadji, cieszgce sie duzym zainteresowaniem

4. Strona internetowa naszego lokalu ,na ktérej bedzie mozna znalezé ciekawe przepisy, reklama
poprzez newsletter wysytany do naszych statych klientéw, gra internetowa (prowadzenie lokalu-
zawiera zasady marketingu oraz uczy tatwych przepisow)

5. Prowadzenie wolontariatu tj. praca z osobami niepetnosprawnymi w naszych kawiarenkach,
6. Upominki dla klientow biorgcych udziat w warsztatach,

7. Makaroniki bedg sprzedawane bezposrednio w kawiarenkach, pieczone na oczach klientow, wg
potrzeb przez nich ozdabiane

8.Reklama poprzez organizowanie dni tematycznych np. Dzien pieczenia, ozdabiania, gier
dydaktycznych, Dzien rodziny, Dzien Babci, Dziadka, Matki, Ojca, Dziecka ....

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

Swiat makaronikéw
szeroko otwarty dla Was i z myslg o Was!
U nas poczujecie sie

I_.'“ .I I_. .'.".I
radosnie = wesoto = kolorowo!
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Kup mniel

IV. MIEJSCE - DYSTRYBUCIJA

Wazna kwestia w zakresie planowania strategii marketingowej jest rowniez dystrybucja.
Przeanalizujcie, jakie sq 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 kanaléw dystrybucji oraz miejsc, w ktorych dostepny
bedzie wasz produkt.

Nasze towary bedg sprzedawane w kawiarenkach znajdujgcych sie w poczatkowej fazie rozwoju na
terenie wojewddztwa pomorskiego. Jesli odniesiemy sukces i nasze przedsiewziecie sprawdzi sie,
bedzie zainteresowanie naszym produktem i proponowang ofertg rozszerzymy dziatalno$¢ poza
woj. pomorskim. Dla zainteresowanych klientow bedzie mozliwos¢ zamoéwienia makaronikow
telefonicznie i dostarczenie do domu lub za pomocg makaronikowej poczty przy wiekszej odlegtosci
od kawiarenki.

Komentarze:

04-05-2015 Witam w module 3

Kolejny modut wykonany przez was w terminie i z zaangazowaniem. Wida¢, ze
macie wasz makaronikowy biznes przemyslany. Jasno i przejrzyscie
przedstawiliScie swojg oferte i menu — o to chodzito! Podaliscie konkretne
informacje dotyczace cen waszych produktow. Cieszy mnie to, ze uzgledniliscie przy
ustalaniu wysokosci ceny grubos¢ portfeli waszych klientow oraz ceny konkurencji.

Rozsadnym pomystem jest tez ograniczenie sie do lokalnych mediow — w ten
sposdb mozecie trafi¢ do swojej grupy docelowej. Duzy PLUS za zastosowanie w
promocji réoznych narzedzi promocji waszych ustug, a nie tylko reklamy, ktora
stosuja wszyscy. Bardzo oryginale sa pomysty z warsztatami oraz dniami
tematycznymi - to moze zdecydowanie zainteresowac i przyciggnac¢ klientow.
Zamawianie makaronikow z dostawa tez fajny pomyst. Wasza strategia jest dobrze
przemyslana, zastosowali$cie najbardziej skuteczne w przypadku waszego biznesu
formy promocji i reklamy. Ten etap jest bardzo wazny, bo od niego zalezy, ilu
klientow bedziecie w stanie przekonac do oferty swojej firmy.

Mito czytalo sie tak przemyslang strategie rozwoju i promocji firmy. Wida¢, ze

jestescie przygotowani do prowadzenia tego biznesu. Brawo! Magdalena

Swiderska
04-05-2015 Komentarz

AR Grupa Szkolny
B & Dziekujemy za komentarz, cieszy nas pozytywna opinia. Pozdrawiamy Klub
ol Przedsiebiorczych
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