Plan marketingowy dla nowego produktu (MotoBox Mewa)
Streszczenie

Plan zostat przygotowany dla przedsi¢biorstwa Mewa wytwarzajacego szeroki zakres
wyrobow z plastiku (akcesoria gospodarstwa domowego, formy plastikowe dla budownictwa,
itp.) Plan obejmuje analiz¢ sytuacji wyjSciowej oraz projekt wprowadzenia na polski rynek

produktu MotoBoX Mewa (zamieszczonego na zdjgciu).

Jest to innowacyjne na polskim rynku rozwigzanie w zakresie ochrony pojazdow
jednosladowych, taczace funkcje ochrony tych pojazdoéw przed czynnikami $rodowiska
naturalnego oraz zabezpieczenia przed kradziezg. Na polskim rynku nie ma bezposrednich
konkurentow wytwarzajacych tego typu produkty. Nie sa dostgpne takze w sklepach
motoryzacyjnych. Nabywcy moga jednak je importowa¢ we wlasnym zakresie. Istnieja takze
rozwigzania substytucyjne (tancuchy, namioty, chronione parkingi, wynajmowane lub wtasne
garaze). Planem sg objete zalazenia strategiczne dotyczace rozwoju produktu na okres trzech
lat oraz dziatania operacyjne na rok 2010.

Analiza sytuacji wyjsciowej

Ocena potencjatu rynku oparta na analizie danych statystycznych dotyczacych ilosci
zarejestrowanych w Polsce pojazdow jednosladowych nie jest pelna. W danych GUS
szczegdtowo sa wykazywane zarejestrowane motocykle. Dane wskazuja na rosnaca od kilku

lat tendencje nabywania i uzytkowania motocykli w Polsce.

Tab. 18.1. Liczba zarejestrowanych motocykli w Polsce.

Rok

Liczbaw | g3 803 869 845 836 754 784 825
tys. szt.

Zrodlo: http://www.pzpm.org.pl/media/File/statystyka/ROZNE/park%20pojazdow%20PL %201990 2007.pdf



http://www.pzpm.org.pl/media/File/statystyka/ROZNE/park%20pojazdow%20PL%201990_2007.pdf

Motorowery w statystykach GUS wykazywane sg w grupie ,,Pozostale pojazdy”, co
nie pozwala na ich szczegblowa analize. Inne dostepne dane za rok 2008 dotyczace
wyposazenia polskich gospodarstw domowych w pojazdy jednosladowe wskazuja, ze rower
posiadato ponad 60% gospodarstw domowych, a motocykl, motorower lub skuter ponad 5%.
Biorgc pod uwage liczbe tych gospodarstw (13 337 040 na dzien 1. 01.2009 r.) mozna
przyjaé, ze w Polsce w tym okresie byto uzytkowanych ok. 8,5 mln roweréw oraz prawie 900

tys. pozostatych pojazdow jednosladowych.

Tab. 18.2. Wyposazenie gospodarstw domowych w Polsce w pojazdy jednosladowe wg grup
spoteczno- ekonomicznych w 2008r.

Procent gospodarstw domowych wyposazonych w dane dobro

Wyszcze- i

golnienie Pracujacych _—
Pracownikow Rolnikow na wlasny Emer-y tqw !

e rencistow

- 71,56 91,21 73,02 49,38

dzieciecego)

Motocykl,

skuter, 5,21 6,14 16,19 8,16 2,40

motorower

Zrodto: Sytuacja gospodarstw domowych w 2008 r. w $wietle wynikow badania budzetow gospodarstw
domowych http://www.stat.gov.pl/cps/rde/xbcr/gus/PUBL_wz_sytuacja _gosp_dom_2008.pdf, 10.09.2010

Od kliku lat mozna zauwazy¢ tendencje wzrostowg iloSci motocykli, skuterow i
motoroweréw w gospodarstwach domowych w Polsce. W roku 2004 jedynie 3,1% ogdtu
gospodarstw domowych w kraju posiadato tego rodzaju pojazd, w roku 2005 procent ten
wzrést do 3,31 Szczegodlnie zauwazalny w ostatnich dwoch latach jest wzrost liczby
skuterow. Spowodowane jest to faktem, iz na skuter o pojemnosci silnika do 50cm?® nie jest
wymagane prawo jazdy 1 w zwigzku z powyzszym znacznie zmalat wiek uzytkownikéw. W
oparciu o te dane mozna zaklada¢, iz rynek ten bedzie nadal si¢ rozwijal. Znaczna czgsé
uzytkownikéw takich pojazdoéw nie korzysta z garazu i na state lub tylko czasowo zmuszona
jest korzysta¢ z rozwigzan zabezpieczajacych (parkingi strzezone, wynajmowane garaze).
Potrzebe te w réznym zakresie zaspokajajg rozwigzania substytucyjne wobec proponowanego
produktu.

Tab. 18.3. Analiza porownawcza substytutow nowego produktu.

1, Maly rocznik statystyczny 20077, www.stat.gov.pl, 5.199


http://www.stat.gov.pl/cps/rde/xbcr/gus/PUBL_wz_sytuacja_gosp_dom_2008.pdf,%20%20%2010.09.2010
http://www.stat.gov.pl/
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Zrodto: opracowanie wlasne

Ocena szans i zagrozen dla przedsiebiorstwa

Szczegdtowemu przegladowi

poddane zastatly elementy

rynkowego otoczenia

przedsiebiorstwa (tendencje w zakresie popytu oraz uwarunkowania konkurencyjne), a takze

otoczenia ogo6lnego, w tym szczegolnie te obszary, ktére najsilniej oddziatywaja na

potencjalny popyt i warunki oferowania produktu. Gtéwne wnioski z tych analiz zawiera

tabela 18.4.

Tab. 18.4. Analiza szans i zagrozen wynikajaca z otoczenia.

Czynniki

otoczenia

Zidentyfikowane szanse

Zidentyfikowane zagrozenia

e rosnacy popyt na pojazdy
jednosladowe,

e potencjat rozwojowy rynku zacheta
dla nowych konkurentow,
e koniecznos$¢ ksztattowania popytu

Potencjal rynku eWzrost ryzyka posiadania i .
uzytkowania tych produktow ha nowy p’rodukt Wz s
bezpieczenstwa posiadanych
pojazdow
o brak produktéw e mozliwos¢ podjecia imitacji
: konkurencyjnych w ofercie produktu w krétkim czasie,
Konkurencja e zagrozenie ze strony

polskich producentow,
e brak ofert tego typu rozwigzan
ze strony sklepow

indywidualnego importu i zakupow
produktu przez Internet u




motoryzacyjnych,
e alternatywne rozwigzania mniej
atrakcyjne jako$ciowo

zachodnich producentow

Uwarunkowania

technologiczne

e technologia wytwarzania
dostepna dla firmy,

e brak bariery technologicznej i
infrastrukturalnej dla
uzytkowania produktu,

e niski poziom bariery
technologicznej nie chroni firmy
przed nasladowcami w przypadku
sukcesu produktu,

e mozliwo$¢ opracowania
konkurencyjnej technologii
wytwarzania konkurencyjnego
produktu,

Uwarunkowania
ekonomiczne

e wzrost ilos$ci posiadanych
pojazdow jednosladowych,
zwlaszcza w gospodarstwach
pracowniczych i oséb
pracujacych na wlasny
rachunek,

e relatywnie niskie koszty
wytwarzania produktu

e Wysokie koszty zakupu bardziej
luksusowych motocykli i
skuterow sktaniaja do wigkszej
troski o ich zabezpieczanie

o krotkookresowe nizsze koszty
uzytkowania tanszych substytutow,

¢ dostepnos¢ ubezpieczen obnizajgca
presje ochrony pojazdu przed
kradzieza,

e zmieniajgce si¢ kursy walut
wptywajace niekorzystnie na ceny
importowanych do produkcji
tworzyw sztucznych,

Uwarunkowania

prawne

e mozliwo$¢ opatentowania
wyrobu w kraju 1 zagranicg oraz
ochrona prawna jego marki

e Wymagana zgoda na posadowienie
na nie swoim terenie,

Zrédlo: opracowanie wlasne

Ocena mocnych i stabych stron przedsiebiorstwa w kontekscie nowego produktu

W celu okreslenia mozliwosci wdrozenia projektowanego przedsiewziecia dokonano

analizy potencjalu przedsigbiorstwa w kontekS$cie zaktadanych celow zwigzanych z

wprowadzeniem nowego produktu. Wyniki tych analiz ilustruje tabela 18.5.

Tab. 18.5. Ocena mocnych i stabych stron przedsigbiorstwa w konteks$cie nowego produktu.

Oceniane elementy Stabe strony

Technologia i jej

opanowanie

e wysoko rozwinigta technologia
produkcii,

e wlasny projekt technologiczny
nowego produktu stanowigcy
podstawe do opatentowania,

e wieloletnie do§wiadczenie w
produkcji wyrobow

e technologia szkodliwa dla
srodowiska naturalnego,

e konieczno$¢ inwestowania w
technologie zabezpieczajace
odpady produkcyjne,




plastikowych,

e nowoczesne maszyny i zaplecze
techniczne,

e przeszkoleni pracownicy z
duzym doswiadczeniem W
branzy,

Zasoby finansowe

e przedsiebiorstwo posiada
wlasne $rodki na rozwdj 1
wprowadzenie na rynek nowego
produktu,

e brak konieczno$ci wspierania
si¢ kredytami zwigksza
bezpieczenstwo finansowe
projektu

e wzrastajgce ryzyko pogorszenia
si¢ rentownosci
przedsiebiorstwa wynikajace ze
wzrostu uzaleznienia produkcji
wyrobu od warunkéw importu
surowcow do produkcji

e bardzo wysoka jakos$¢ i
estetyka oferowanego produktu

e konieczno$¢ budowania
Swiadomosci prMewagi
jako$ciowej wobec substytutow

Jakos$¢ produktu wzbudzajaca zainteresowanie ze wzgledu na relatywnie
bywcé !
Habyweow wysoka ceng jednostkowa
produktu
e o . | epotrzeba stworzenia nowych
e mozliwo$¢ rozwijania sprzedazy kanatow dystrybucii i brak
duktu d internet a ) : —
PrOCX*h Crogd TICIICloWd doswiadczenia przedsigbiorstwa
nastepnie rozszerzenie tej formy tei dziedzini
sprzedazy na inne wyroby We) dziedzinie
. firmy,
DYSILR e dobre kontakty firmy z sieciami
handlowymi wynikajace z
wieloletniej wspotpracy 1
szerokiego asortymentu
dotychczas sprzedawanych
produktow
e . e potrzebne duze naktad
* wysoko wykwalifikowani ?inansowe na budowan}i]e
pracownicy firmy, 2 wieloletnim Swiadomosci nowosci produktu
do$wiadczeniem w zakresie . i .
Umiejetnosci marketingu, oraz budowanie nowej marki,

marketingowe firmy

e mozliwo$¢ wykorzystania
kontaktow z zewngtrznymi
partnerami w dziataniach
promocyjnych

e brak mozliwosci taczenia
dziatah komunikacji
marketingowej ze wzgledu na
inny zakres zaspokajanych
potrzeb nabywcow

Wizerunek firmy

e znajomos¢ przedsiebiorstwa
Mewa na rynku krajowym oraz
rosngca $wiadomo$¢ marki na
rynkach zagranicznych (gtownie
rosyjskim i litewskim),

e Wprowadzanie innowacyjnego
produktu w nowym sektorze
rynku sprawia, ze firma musi od
podstaw budowa¢ nowg marke
dla produktu, w niewielkim
stopniu korzystajac z marki
rodzinnej,

e konieczno$¢ pozyskania




zaufania nowych partnerow
biznesowych

Zrodto: opracowanie wlasne

W celu wykorzystania mocnych stron 1 szans wynikajacych 2z otoczenia

przedsigbiorstwo powinno podja¢ nastepujace dziatania:

e zrealizowa¢ intensywng kampani¢ komunikacji marketingowej z naciskiem na
innowacyjny charakter produktu i jego prMewage jakosciowa nad substytutami,

e podpisa¢ rownie korzystne jak dotychczas umowy na dostawy nowych surowcow i
materiatdéw do produkcji, bazujace na dotychczasowej wspotpracy z dostawcami 1 ich

zaufaniu do firmy.
W celu zmniejszenia zagrozen i poprawy stabych stron nalezy podja¢ nastepujace dziatania:

e ochrong patentowa produktu i znaku towarowego zabezpieczajaca nowy produkt przed
szybkim kopiowaniem przez konkurentow,

e rozwdj sklepu internetowego pozwalajacego na skuteczne i relatywnie tanie dotarcie
do grupy docelowej nabywcoéw oraz budowanie znajomos$ci marki produktu MotoBoX

Mewa

Zaktadane cele na lata 2011 -2014

Strategicznym celem przedsigbiorstwa Mewa, ktoremu ma stuzy¢ wprowadzenie
nowego produktu jest poszukiwanie szans rozwoju firmy poza dotychczasowym obszarem
dziatalno$ci — strategia dywersyfikacji inwestycyjnej. Firma liczy na swoj rozw0j w nowej
dziedzinie, co powinno pociagna¢ za sobg rozwoj parku maszynowego, wzrost zatrudnienia i
mozliwo$¢ szkolenia nowej kadry pracowniczej. W kolejnych dwoch latach, w miare
zapotrzebowania, firma bedzie kladlta nacisk na rozszerzenie asortymentu poprzez
wprowadzanie kolejnych odmian produktu z przeznaczeniem na rozne typy motorow,
skuterow, a w przysztosci takze quad’6w czy rowerdw.

Celem marketingowym jest zdobycie pozycji pioniera, a nast¢gpnie utrzymanie pozycji
lidera w nowej dla przedsigbiorstwa kategorii produktu. Aby to osiagna¢ konieczne jest
podjecie produkcji i1 opatentowanie wyrobu oraz budowanie rozpoznawalnej marki,
kojarzonej z wysoka jako$cig. Zasadne jest uzyskanie prawa ochronnego na znak towarowy
(marke) w Urzedzie Patentowym RP oraz w odpowiednio wilasciwych urzgdach poza
granicami kraju (np.: w Niemczech, Czechach). Wtasciciele przedsiebiorstwa zaktadaja, iz po
roku od wprowadzenia produktu na rynek, znajomos$¢ marki MotoBoX Mewa wsrod

uzytkownikéw motocykli i skuteréw powinna wynie$¢ okoto 3%. Wedlug zatozen, po 3




latach od pojawienia si¢ produktu na rynku rozpoznawalno$¢ powinna wzrosng¢ wg wariantu
optymistycznego do 25%, a wg wariantu pesymistycznego do ok 9 -10%. Jednym ze
sposobOw osiggnigcia tego celu bedzie aktywna dziatalnos¢ promocyjna firmy. Konieczne jest
zaktywizowanie firmowego sklepu internetowego, a takze Stworzenie szerokiej sieci
dystrybutorow lokalnych, krajowych oraz podpisanie umow z zagranicznymi kontrahentami.
Trzecim z zaktadanych do realizacji celéw jest zwigkszenie rentowno$ci samej spoiki,
poprzez zwigkszenie dochoddéw ze sprzedazy nowego produktu w potaczeniu ze sprzedaza

dotychczas oferowanych wyrobow.

Tab. 18.6. Cele dotyczace wartosci sprzedazy MotoBoX Mewa w wersji optymistycznej i
pesymistycznej (w z1).

Rok Wersja optymistyczna Wersja pesymistyczna

2011 1 800 000 430 200
2012 2 160 000 720 000
2013 2 700 000 430 200
2014 3 600 000 140 400

Zrodto: opracowanie wlasne

Wersja optymistyczna zaktada coroczny wzrost sprzedaz nowego produktu po wyzszej
cenie (1500 zl/szt). W wersji tej zatozono poczatkowg sprzedaz na poziomie 100 szt. w skali
miesigca czyli 1200 szt. rocznie. W kolejnych trzech latach zatozono wzrost sprzedazy z roku
na rok az do ilosci 200 szt. miesiecznie. Takie zatozenie wynika z faktu, iz powinna wzrastac¢
ilo§¢ dystrybutoréw oraz punktow, w ktorych bedzie mozna naby¢ produkt oraz zaktadany
jest wzrost swiadomosci marki wsrdod klientow.

Wariant pesymistyczny zaktada poziom sprzedazy w pierwszym roku na poziomie 30
szt. miesigeznie po cenie 1200 zl/szt. W kolejnym roku zalozono nieznaczny wzrost
sprzedazy, a w nastgpnych latach spadek do poziomu 10 szt. miesi¢cznie. Prog rentownosci
obliczany wg aktualnych cen to 10 sztuk miesigcznie. Przy nizszym poziomie wartosci
sprzedazy produkt powinien zosta¢ wycofany z rynku.

Strategia marketingowa

Przedsigbiorstwo Mewa zamierza skierowa¢ swdj produkt do dwoch grup

nabywcéw: odbiorcow indywidualnych i instytucjonalnych. Pierwszym typem nabywcow

beda osoby posiadajgce pojazdy jednosladowe, dbajacy o ich bezpieczenstwo, zamieszkujace



W miastach, nie posiadajace garazu, dokonujgce przemyslanego zakupu jednorazowego.
Drugi segment stanowig podmioty instytucjonalne — wilasciciele parkingdw strzezonych,
ktorzy cheg podniesé standard §wiadczonych przez siebie ustug oraz sklepy motoryzacyjne.

Pozycjonowanie nowego produktu powinno by¢ oddzielne dla odbiorcow
indywidualnych oraz instytucjonalnych. Dlatego powinny zosta¢ opracowane dwie odrebne
struktury marketingu mix. Przy pozycjonowaniu MotoBoX Mewa powinna by¢ zastosowana
strategia antycypacyjna. Firma plasujac nowy produkt musi podja¢ dzialania shuzace
rozwijaniu i zmianie potrzeb rynku docelowego. Jednoczesnie firma liczy si¢ z faktem, iz
dziatania na rynku mogg nie odnie$¢ natychmiastowego skutku (natychmiastowej akceptacji
nowego produktu). Konieczne jest wykreowanie u potencjalnych klientow Sposobu
postrzegania produktu jako nowego i lepiej zaspokajajacego dotychczasowe potrzeby.
Zamiast zwyktych, materiatowych pokrowcoéw na jedno$lady oferuje si¢ klientom produkt
wysoko rozwinigty, pozwalajacy na lepsze zadbanie i lepszy sposdb przechowywania
nieuzywanych w danym momencie pojazdow. Bedzie on porownywany z mini garazem o
wysokim poziomie wygody i estetyki.

W pozycjonowaniu produktu dla odbiorcow instytucjonalnych nacisk bedzie
ktadziony na podniesienie standardu $wiadczonych przez nich usthug i mozliwosci
zwigkszenia ich ceny. Pierwszy z oferowanych MotoBoX Mewa jest tak zaprojektowany, aby
na jednym stanowisku parkingowym byta mozliwos$¢ posadowienia dwoch sztuk pojazdow.

Przedsigbiorstwo Mewa wprowadzajac na rynek nowy produkt opracowato dwie
odrebne kompozycje marketingu mix. Cz¢$¢ dziatan bedzie wspdlna dla obu segmentow
rynku, a czg$¢ zdecydowanie ukierunkowana na dany segment.

MotoBoX Mewa wystepowac bedzie na poczatku tylko w jednej, podstawowej wersji;
w poOzniejszym okresie jest planowane stworzenie kilku typow tego produktu (rézne
wielkosci). W obu segmentach rynku bedzie proponowany jednakowy produkt w kolorze
biatym. W kolejnych okresach zostanie rozszerzona paleta kolorow. Podstawowa korzyscia
jaka daje produkt jest mozliwos¢ ,,garazowania” pojazdu jednosladowego i jego ochrona
przed czynnikami $rodowiska (deszcz, $nieg) oraz ochrona przed kradzieza. Minimalna jest
tez ucigzliwos¢ korzystania z produktu. Rozwazajac produkt ulepszony nalezy wspomnie¢ o
ustugach posprzedazowych; klient indywidualny bedzie mogt za dodatkowa optata zamowic¢
posadowienie MotoBoX-u. Klienci instytucjonalni beda mieli takg ustuge w cenie produktu.
Zastosowana technologia produkcji oraz gabaryty urzadzenia uniemozliwiajg zastosowanie
opakowania. Do kazdego ,,garazu” dodawana bedzie instrukcja posadowienia, instrukcja

obstugi oraz gwarancja. Zaktadany okres gwarancyjny to 10 lat.



Cena produktu zostala wyznaczona poprzez narzut na koszty w wysokosci 35% (po
skalkulowaniu kosztow catkowitych wytworzenia produktu). Firma chcac utrzymacé jednolitg
polityke cenowa w stosunku do odbiorcy koncowego zaklada rézne ceny w rdéznych
segmentach rynku. Klient indywidualny bedzie musiat zaptaci¢ za produkt cene katalogowa,
jednak nie nizszg niz kupujac u posrednika. Natomiast firmy posredniczgce bedg dostawaty
upust w wysokos$ci okoto 15%, aby cena przez nie oferowana byla taka sama jak w zaktadzie
produkcyjnym. Ma to na celu zachecenie klienta indywidualnego do dokonywania zakupu u
posrednikow. Rezygnujac z czesci zysku wiasciciele firmy bedg mogli w ten sposob zachecié
wigcej posrednikow do zakupu produktu. Przy minimalnym zysku i stosunkowo niskiej cenie
oferowanego na rynku wyrobu, wtasciciele maja nadziej¢ na zwrdcenie uwagi potencjalnych
klientéw na nowy produkt, a co za tym idzie zdobycie duzego udziatu w rynku. Firma Mewa
bedzie realizowata ,,strategie wysokiej wartosci” oparta na wysokiej jakosci produktu przy
umiarkowanej cenie.

W rozliczeniach z potencjalnymi posrednikami firma bedzie stosowata odroczone
terminy ptatnosci (14 dniowy), a w czesci przypadkow pierwsze sprzedaze beda si¢ odbywaty
na zasadzie komisu — platno$¢ za fakture dopiero po dokonaniu odsprzedazy. Klient
indywidualny dokonujac zakupu przez Internet bedzie bedzie placit za towar gotowka przy
odbiorze, kartg kredytowa lub przelewem.

Firma bedzie korzystata z bezposrednich i posrednich kanatéw dystrybucji. Kanat
bezposredni to sprzedaz produktu przez Internet oraz przez przeszkolonego pracownika firmy
na zasadzie akwizycji wsrod wiascicieli parkingow strzezonych. Sprzedaz realizowana bedzie
takze poprzez firmy wystepujace w roli posrednikow 1 dystrybutorow. Zaktadanymi
odbiorcami towaréw bedg sklepy zajmujace si¢ sprzedaza motocykli 1 skuterow, komisy
samochodowe oraz sklepy z akcesoriami samochodowymi.

Promocja MotoBoX Mewa bedzie realizowana z wykorzystaniem kilku narzedzi.
Przekazywany potencjalnym odbiorcom komunikat bedzie zawierat podstawowe informacje o
produkcie, jego obstudze oraz zaletach, jakie oferuje w poréwnaniu z substytutami.
Dodatkowo wtlasciciele parkingdw strzezonych beda informowani o dodatkowych
korzys$ciach ptynacych z podniesienia §wiadczonych ustug (na jednym miejscu parkingowym
zmieszczg si¢ dwa motobox’y, €0 pozwoli na wzrost przychodow z takiego stanowiska).

Planowane dzialania promocyjne obejmuja:

o reklame: prasowa w wydawnictwach specjalistycznych (,,Motocykl”, ,Swiat

motocykli”), w kolorowej prasie z ogloszeniami (,,Auto moto gietda”, ,,Auto moto



biznes”), w Internecie (stworzenie wlasnej strony www oraz wykupienie tzw. linkéw

sponsorowanych na okreslone hasta),

e udzial w targach branzy motoryzacyjnej, zlotach motocyklowych (Wielki Poznanski

Moto Bazar, otwarcie/zamkni¢cie sezonu motocyklowego w Warszawie), prezentacja

produktu na gietdach motocyklowej i samochodowej,

e promocja

sprzedazy (przekazanie posrednikom materiatow

reklamowych do

ekspozycji produktu w punktach sprzedazy oraz posadowienie reklamowych

motobox’6w na terenie posrednikow).

Tab. 18.7. Marketing mix w podziale na segmenty rynku.

Element

marketingu mix

Klienci indywidualni

Podmioty instytucjonalne

produkt w podstawowej postaci
Produkt gwarancja 10 lat
samodzielny montaz na miejscu ustuga posadowienia w cenie
posadowienia lub za dodatkowg optatg | produktu
przez pracownika firmy Mewa
Cena cena katalogowa upust 15% od ceny katalogowej
platnos¢ gotowka lub przedptata na odroczony termin ptatnosci (14
rachunek firmowy dniowy)
sprzedaz internetowa lub bezposrednia akwizycja
Dystrybucja poprzez Internet sprzedaz na zasadzie akwizycji
sprzedaz poprzez posrednikow przez pracownika firmy
dostawa w granicy 20 km od zaktady dostawa w cenie produktu
produkcyjnego w cenie towaru
sprzedaz osobista
reklama w Internecie
reklama w prasie branzowej
prezentacja produktu w miejscach, zatrudnienie w firmie
Promocja gdzie moze by¢ duza ilo$¢ 0sob przedstawiciela handlowego do
zainteresowanych jego zakupem promocji i nawigzywania
(gielda, zloty, zamknigcia/otwarcia kontaktow z posrednikami oraz
sezonu) wilasdcicielami parkingow
przekazanie materialow
promocyjnych oraz
pokazowych motobox’ow

Zrodto: opracowanie wiasne.

Programy dziatania

W celu sprawnego i skutecznego wdrozenia przedsigwziecia, calos¢ planu podzielono

na kilka etapow i sporzadzono harmonogram ich realizacji. Kontrola postepu realizacji

poszczegolnych zadan odbywac sie bedzie na comiesiecznych zebraniach Zarzadu z zespotem

odpowiedzialnym za wdrozenie produktu i jego sprzedaz.




Tab. 18.8. Szczegotowy harmonogram dziatan.

_ Data Czas Osoba
Zadanie _ R
rozpoczecia trwania odpowiedzialna

Opracowanie dokumentacji technicznej cztery Dyrektor
2010-08-01 . .
nowego wyrobu. miesigce Techniczny
Zebranie ofert i wybor n_ajlepszego 2010-10-11 | dwa tygodnie DyrekFor
producenta do wykonania form. Techniczny
Wykonanie modelu form 2010-12.01 | miesigc Dyrek?or
Techniczny
Wiykonanie pierwszych prob na formach | 2011-01-04 | tydzien Dyrektor
ykonanie pierwszych prob na formac ydzie Techniczny
. .. : : . Dyrektor
Opracowanie strategii marketingowej 2010-11- 11 | tydzien yre t.o
marketingu
. — . Dyrektor
Opracowanie materialow reklamowych 2010-11-20 | miesiac .
marketingu
o e Dyrektor
Druk materiatow reklamowych 2010-12-21 | dziesi¢¢ dni .
marketingu
Zatrudnienie i przeszkolenie pracownika
OdPOWI?dZIaI.n.egO z’a.kgntakFy ‘ . 2011-01-01 | tydzien Dyrektor HR
posrednikami 1 wtascicielami parkingow
strzezonych
Wykonanlfz pierwszej partii produkcji 2011-01-12 | tydzien Dyrekto_r_
motobox’ 6w — 25 sztuk produkcji
Przygotowanle stoiska wystawowego na 2011-01-10 | tydziei Dyrekt_or
targi marketingu
Podpisanie uméw na reklamy prasowe 2011- 01-10 | tydzien Dyrekthr
marketingu

Zrédlo: opracowanie wlasne

Konsekwencje finansowe planu

Wprowadzenie na rynek nowego produktu przez firme¢ wigze si¢ kazdorazowo z
nakladami finansowymi na inwestycje. Witasciciele spotki Mewa podejmujac decyzje o
wdrozeniu nowej produkcji dokonali kilku zatozen i kalkulacji niezbednych naktadow.

Koszty zostaly podzielone na dwie kategorie: koszty bezposrednio zwigzane z
technologicznym opracowaniem i samg produkcja oraz na koszty zwigzane z wylansowaniem

produktu na rynku. Budzet przewidziany na catos¢ inwestycji to okoto 100 000 zt.

Zakladane naklady

Tab. 18.9. Naktady na uruchomienie produkcji wyrobu (w zt).

Cel



1 Opracowanie dokumentacji technicznej 2000
2 Wykonanie form 40 000
3 Wykonanie prob na formach 2 275
4 Wykonanie oprzyrzadowania do montazu 3500

Razem 47775

Zrédlo: opracowanie wlasne

Cze¢s$¢ kosztow zostata zminimalizowana poprzez przekazanie obecnym pracownikom

firmy nowych zadan, np. przeszkolenie nowego pracownika czy opracowanie materialow

reklamowych. Pozostala czg$¢ budzetu catego projektu stanowi budzet marketingowy

(obliczony metoda zadaniowg). Budzet oraz zawarte w nim fundusze odnoszg si¢ do 2011r. W

zalezno$ci od powodzenia projektu, budzet po ewentualnie korektach zostanie zwigkszony w

kolejnych latach.

Tab. 18.10. Budzet marketingowy na rok 2011.

Cele i dzialania

Czestotliwos¢

Koszt

roczny (w

z})

Reklam w czasopismie ,,Motocykl” 2 razy w roku 7 400
Reklam w czasopi$mie ,,Swiat motocykli” 2 razy w roku 7 600
Reklam w czasopismie ,,Auto moto gietda” CO miesiac 6 900
e comiie |59
Strona WWW caty rok 575
Wystawy lokalne 4 razy w roku 16 000
Wystawy ogolnokrajowe 2 razy w roku 18 000
Druk materiatow reklamowych co roku 2 600
Wysytka ofert co miesiac 2 400
Szkolenia sprzedawcy i przedstawicieli posrednikow 6 razy w roku 6 000

Razem 73 355

Zrodto: opracowanie wilasne




Kontrola wdrozenia

Postepy wdrazania planu i osiggania zaplanowanych celow beda dokonywane podczas
comiesi¢cznych spotkan zarzadu przedsigbiorstwa. Ewentualne korekty planu podjete zostang
po podsumowaniu wynikow sprzedazy i1 ocen produktu przez przedstawicieli kanalow
dystrybucji oraz uzytkownikow produktu po 30 czerwca 2011r. Potroczny okres realizacji
sprzedazy i intensywnych dziatan promocyjnych bedzie podstawa do oceny realno$ci zalozen

planu.



