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Agenda

1. Istota marketingu

2. Istota i rodzaje planéw marketingowych.

3. Analiza otoczenia na potrzeby strategii marketingowe,;.
4. Badania marketingowe.

3. Marketing doswiadczen (CEM)

4. Segmentacja, wybor rynku docelowego i
pozycjonowanie

5. Produkt jako element marketingu. Zarzgdzanie marka..
6. Cena i dystrybucja jako element marketingu.

7. Istota i funkcje komunikacji marketingowej. Nowe
narzedzia komunikacji z klientem.
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Warunki zaliczenia
100 pkt do zdobycia

50 pkt podczas zajec za prace grupowe
50 pkt za test online
Literatura

Frzewodmnik

https://books.google.pl/books?id=CjcplQf7u wC&pri
ntsec=frontcover&hl=pl&source=gbs ge summary
@ r&cad=0#v=onepage&q&f=false
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Love Is in the Bin

From Wikipedia, the free encyclopedia

Love Is in the Bin is a 2018 art intervention by Banksy at Sotheby's London, with an unexpected self-destruction of his 2006 painting of Gir! with Balloon
immediately after it was sold at auction for a record £1,042,000. According to Sotheby's, it is "the first artwork in history to have been created live during an
auction."

Contents [hide]
1 Original work
2 Auction and self-destruction
3 Speculations and theories
4 See also
5 References
6 External links

Original work |eai;

The painting is an adaptation of Banksy's 2002 mural Girl with Balloon, rare as a unique work rather than a print. It was given by him to a friend shortly after the
"Barely Legal” exhibition in 2006.1"] Banksy has said he prepared the self-destruct mechanism at this time in case the work was ever put up for auction.?!

Auction and self-destruction [ed)

Sotheby's London sold the painting at auction on 5 October 2018, at an artist-record price of £1,042,000.1* Within seconds of the gavel drop, the canvas began
sliding out of the bottom of the frame and shredding itself to the audible sound of a siren and the surprise exclamations of attendees. The work was housed in a
deep frame and was plugged in to facilitate built-in electrical lights, which powered the hidden paper shredder as well. Sotheby's said they had no foreknowledge of
the mechanism.[*]
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£1.75

Frames that don’t break the bank(sy).

IKEA

THE WONDERFUL EVERYDAY
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Wezoraj 0 15:33 -

Byta zabawa, zostat batagan. Czas posprzatac! IKEA, McDonald's, Lowicz.
Samo najlepsze. - podrzucié Wam nasze worki? =
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https://www.facebook.com/heartnbrain/videos/212470035424155
9/UzpfSTEWMDAWMDI5NzlyMjc4MzoyMjAyNDU2MDAS5NzcOMjgl/
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NIE BADZ DZBAN.
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Dylematy marketingowe
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4P people, processes, programs,
performance

AKADEMLA
LEONA KOZMINSKIEGD

kozminski.edu.pl




Rozne sposoby oddziatywania
przedsiebiorstwa na rynek

* Orientacja produkcyjna

* Orientacja produktowa

* Orientacja sprzedazowa
* Orientacja rynkowa

* Orientacja spotfeczna




Orientacja produkcyjna
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Orientacja produkcyjna

|

Zdolnosci
produkcyjne

‘—>|—>

Nabywca ]
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Orientacja produktowa

Zaoferowanie
Zdolnosci Y produktu

produkcyjne lepszego

jakosciowo

Nabywca
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T —
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Orientacja sprzedazowa
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Orientacja rynkowa

* Orientacja rynkowa stanowi konieczny warunek wytonienia
sie  marketingu jako okreslonego sposobu myslenia |

dziatania na rynku.

wielka orkiestra

Swiateczhe]
pomocy
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Orientacja rynkowa

Zdolnosci
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Orientacja spoteczna

* Orientacja spoteczna w marketingu oznacza, ze
organizacja powinna okresli¢ potrzeby, pragnienia i
interesy docelowych rynkow, a nastepnie
dostarczy¢ pozadanego zadowolenia sprawniej i
skuteczniej niz konkurenci, jednak w taki sposab,
aby utrzymac lub poprawi¢ pomyslnosc¢ zarowno
konsumentow, jak i spoteczenistwa (kotler i inni, 2002)

kozminski.edu.pl



The Body Shop dia firm £ M

THE BODY SHOP. HOME  PRODUKTYWEGANSKIE ~ RECENZJE  NASZELINIE + PROMOCJE v+ NASZESKLEPY FAQ ONAS
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Odmiany orientacji rynkowej
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Wyszczegolnienie

Market driving

Tworzenie | kszialtowanie rynkow

Market driven

Stuzebne zaspokajanie

potrzeb klientow

Podmiot podlegajacy zmianie Klient Firma
Potrzeby klienta Nieodkryte Wyartykulowane
Charakter dziatan Strategiczny Taktyczny, operacyjny
Poziom dziatan Raczej rynek Relacja z klientem, rynek
Mode! komunikacji Push Pull, push
Lojalnos¢ budowana przez Narzucanie standardu, unikatowos¢, | Satysfakcje
koszty zmiany dostawcy
Innowacije Przelomowe Przyrostowe
Ryzyko Niekorelowania oferty z potrzebami Niedostrzegania zmian na rynku

klientow

Korzysci finansowe

Wyisze

Nizsze

Doligalski, 2013; http://www.marketing-
internetowy.edu.pl/ksiazka/download/TDoligalski Internet w z

arzadzaniu 2013.05.pdf
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Tworzenie i ksztattowanie rynkow
* Transformacja produktu i rynku

* Nowe zastosowania dla produktu
* Przedefiniowanie wartosci

* Transformacja procesow biznesowych
* Uproszczenie, outsourcing
* Przyjecie nowych funkgji
* Skrocenie cyklu dostarczania produktu

* Transformacja sektora
* Wytyczanie nowych granic sektora
e Ztamanie nieztomnych granic

kozminski.edu.pl
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Marketing jako wymiana wartosci

* Marketing jest procesem spotecznym, dzieki ktéremu
jednostki lub grupy otrzymuja to, czego potrzebuja
i chcg, przez kreowanie, oferowanie i swobodng
wymiane produktéw (Kotler 2005)

* Warunki wymiany (Kotler 2005)
1. W wymianie muszg uczestniczyC przynajmniej dwie strony.
2. Kazda ze stron posiada cos, co moze miec jakgs wartosc¢ dla
drugiej strony.
3. Kazda ze stron moze sie komunikowac i zapewnic¢ swoj wktad
W wymiane.
4ic Kazda strona moze swobodnie zaakceptowac lub odrzucic
oferte.

5. Kazda ze stron uwaza, ze wymiana jest wtasciwa i pozadana
dla obydwu stron

kozminski.edu.pl




Model oferowania wartosci
klientom

e Definiowanie wartosci

e Ksztattowanie wartosci,
 Komunikowanie wartosci
e Dostarczanie wartosci

kozminski.edu.pl



Wartosc dla klienta jako podziaf
korzysci dostarczanych klientowi

Ogot korzysci
dostarczanych
klientowi
(kompozycja
wartosci)

[

} Wartosc dla klienta

1 Koszty niefinansowe klienta

-

-

~ Cenaiinne koszty finansowe
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Definiowanie wartosci

* Na tym etapie podejmowane s3 decyzje
precyzujgce kompozycje wartosci oraz grupe
docelowg, ktorej bedzie ona dostarczana.

* Punktem wyjscia do definiowania wartosci moze
by¢ tzw. trojkat strategiczny Ohmae obejmujacy
analize 3C: klientow (customers), firmy
(competence), a w szczegdlnosci jej zasobow
i kompetencji oraz konkurencji (competitors)

kozminski.edu.pl



-
Zaspokajajacy
potrzeby emocjonalne

.J
at

tatwy w obstudze

\,

Uzyteczny

Rys. 1. Schemat wartos$ci dla klienta
Fig. 1. Levels of value for the customer
Zrodlo: J. Cagan, C.M. Vogel: Creating Breakthrough Products.
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Wartosci dla klienta (Dobiegata-
Korona 2004)

* 1) wartosc celu — zdolnos¢ do zaspokojenia potrzeb lub rozwigzania
problemu klienta;

» 2) wartos¢ formy — odpowiedni ksztatt, ergonomia, wielkos¢, stylistyka,
kolorystyka, wygoda uzytkowania, wyposazenie;

e 3) wartosc¢ czasu — dostepnosc produktu lub ustugi w czasie dogodnym
dla klienta;

* 4) wartos¢ miejsca — tworzona przez dostarczanie produktow do miejsca
odpowiadajgcego wygodzie zakupu;

* 5) wartos¢ posiadania — dogodny dla klienta sposob przeniesienia prawa
witasnosci;

* 6) wartos¢ komunikacji — dostarczenie klientowi informacji i wiedzy
o produktach, mie%scach i warunkach nabycia, ale takze umozliwienie
mu przekazania informacji zwrotnej ofjego potrzebach i preferencjach,
reakcjach na dziatania marketingowe fi

* 7) wartos¢ doswiadczen z markg — dostarczenie wartosci zmystowych,
emocjonalnych, kognitywnych,

rmy,

kozminski.edu.pl




4 C ?(Robert Lauterborn

ustomer value

st to the customer
nvenience
ommunication
Korzysc dla klienta
koszt dla klienta
komfort korzystania
komunikacja
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ABCDE?

* Anyplace,

* Brand,

* Communication,
* Discovery,

* Experience.

,Digital Age” — Don Tapscott

kozminski.edu.pl



4E

* Experience

* Everyplace

* Exchange

* Engagement/Evangelism

THE 4Ps
ARE OUT,

aaaaaa
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Proces zarzadzania marketingowego

! | | l :

Budowanie
Badani? SegmentaCja Produkt Re|acje . IOJaInOSC|
marketingowe ’ Cena Klientami
Wybor rynku _
docelowego Dystrybucja Pozytywny

Komunikacja  Relacje z wizerunek

Roznicowanie i  marketingowa partnerami
' ' marketingowymi
pozycjonowanie  pgrsonel
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Strategia marketingowa?

Rynek docelowy+pozycjonowanie+marketing mix




Model biznesu - kanwa

Kluczowe
dziatania

Propozycja Relacje z
wartosci nabywcami

Rynek
docelowy

Kluczowi
partnerzy

Strumienie
Koszty Kluczowe | przychodow

<  zasoby Kanaty

AKADEMLA

LEONA KOZMNSKIEGO ozminski.edu.pl
Zrédio: opracowanie wlasne na podstawie: A. Osterwalder, Y. Pigneur, Tworzenie modeli biznesowych. Podrecznik wizjonera, Helion, Gliwice 2012



Przewodnik dla wizjoneréw, ludzi pragnacych wyznacza¢ wiasne zasady gry
| tych, ktorzy chcg podwazac status quo — dla ludzi, ktérzy mys$lg o projektowaniu

przedsigbiorstw przysztosci lub zmianie przestarzatych modeli biznesowych!
Alexander Osterwalder, Yves Pigneur

L4
_ _ 2 ),
SOWY = .
PODRECZNIK WIZJONERA- | i .
o

Alexander Osterwalder "7@!*" ‘::;

Yves Pigneur

=~ Siworzony przez niesamowitg grupe 470 praktykow z 45 krajow
=+ (pisuje tradycyjne i najnowoczesniejsze modele biznesowe oraz ich dynamike
== Przedstawia techniki systematycznego tworzenia | wdrazania nowych rozwigzan

gy
One Excrusive # &3
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Model Biznesowy — 4 obszary




Model Biznesowy — 9 elementow







Model dla AIP

Kluczowi Parnerzy

-

Uiczelnie wy

zszg;
Lokalne Wiadre;

Crganizagje studenchis;

Lokalni przedsigbiorcy;

Kluczowe dzialania

Pozyskiwanie kiientdw;
Obsfuza kiients;

TWor ZEnie Spof ecznos;

Know-tonw;

Dream Team;

Propozycja wartoici

Lfatwienie w zalodeniu
wi aznej firmvy;

Nitsze koszty prowsdzenia
dzial alnodci;

Brak ZUS;

¥ 4

Maozivweost korzystaniaz biurs;

Weparcie prawne, ksisgowe |
merytoryczne w prowadzeniv
firmiy;

Strulkdura kosztow

¥ 4

Wypfaty;

Relacje z klientami

wykfady, szkolenia, warsrtaty
organizowane na uczelniach
wyzszrych;
Facebook;

Strona www;

Kanaty dystrybucii

5

Bezposredni kontakt z
klientem

Koszty utrzymania biura i
materiad ow biurowych;

Segmenty klientow

&

Studenci w trakcie studicw {111
—wrok), pragnacy wiatwy
sposob zatodyd wiasng firme,
j2ko alternatywe diz etatu.

¥ 4

Abonament 250 PLN/msc

Strumienie przychodéw
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Szablon modelu biznesowego

Eluczowi P Kluczowe Propozycja ”.IEJ:.- Relacje Segmenty
partnerzy dziatania oo, | wartosc E - -ﬁ‘ Z klientami kligntow
Kluczowe Kanaty
zasoby
Struktura /27 Strumienie
kosztow @ przychoddow

AKADEMLA
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Definiowanie biznesu

Na jakim rynku chce dziatac? Na jakim rynku dziatam?

kozminski.edu.pl



Potencjat sprzedazy/rynku

» Estymacja potencjatu rynku moze bycC bardzo
trudna

» Rynek moze by¢ zdefiniowany na rozne
sposoby, co prowadzi do rozbieznych wynikow

» Szczegolnie trudne jest oszacowanie potencjatu
rynku dla nowych, nieznanych wczesniej
produktow

kozminski.edu.pl




Definiowanie rynku

* W kategoriach * W kategoriach
produktu potrzeb
Revion produkujemy sprzedajemy

kosmetyki nadzieje

kozminski.edu.pl



What we believe

We live in an age of access. Anyone can go everywhere.
The world is a shared place, and every trip is part of the
exchange, no matter the destination. We believe in making
connections: on the road, online, and in person. We value
access over aspiration, and exploration over escape. For us,
all time away is time well spent.

Getting Away means getting more out of every trip to come.

That’s the idea, and the mission, behind everything we do.

How we got there

What you take with you matters. Your suitcase should pull
more than its weight—it should be your home between
homes, your closet between closets, your outlet between
outlets. Because if you're looking down at your dying
phone and broken bag, you can't see up, out, and ahead to
the world in front of you.

O
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What we make

Quite simply: everything you need away—and nothing you don't. We
started with the perfect suitcase, then built from there, creating a range of
travel standards that speak to different personal travel styles and needs,
each one developed from the travel stories of friends and seatmates. Our
pieces aren't “smart,” they're thoughtful, with features that solve real travel
problems and premium materials chosen to be resilient and beautiful. The
result: travel standards that are perfectly, functionally minimal—that help
you find your way by staying out of it.

kozminski.edu.pl



Potencjat rynku

Maksymalna wielkoSC sprzedazy jakg moga
zrealizowac wszystkie firmy na danym rynku w
konkretnym okresie czasu. Zalezy od on:

» Dziatan marketingowych oferentow oraz

» Czynnikow otoczenia

kozminski.edu.pl



Prosta estymacja potencjatu rynku

Zmienne wykorzystane w estymacii:

Nabywcy Liczba potencjalnych nabywcow (N), ktérzy chca
W) lub mogg kupi¢ produkt

Przecietna cena jednostki produktu

llos¢ produktu kupowana przez przecietnego
nabywce w okreslonym okresie

Potencjat rynku — 5 %

kozminski.edu.pl




Estymacja potencjatu rynku

Metoda tancucha wspotczynnikow: lloczyn wielkosci bazowe]
przez kilka wspotczynnikow, ktore uwaza sie za kluczowe

Liczba osob powyzej 8 roku zycia w danym
: . kraju
otencjat rynku — napoj x procent populacji pijgcy codziennie
o smaku Coli napoje gazowane

w wybranym Kkraju X procent populacji preferujgcy smak coli
X przecietna liczba dziennych okaz;ji
spozywania napojow gazowanych
X przecietna konsumpcja (w litrach)
X 365 dni

X przecietna cena

kozminski.edu.pl
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Market Sizes

Sales of Apparel and Footwear
Retail Value RSP - PLN million - Current - 2003-2022

38 435

2003

2017

Forecast

2022

Baza Passport

kozminski.edu.pl



Wykres 1. Poziom przecietnych miesiecznych dochodow i wydatkow® na 1 osobe
w gospodarstwach domowych oraz udziat wydatkow w dochodzie
rozporzadzalnym w latach 2004-2017

PLN mssm Dochod rozporzadzalny mess Wydatki ems=Jdziat wydatkow w dochodzie rozporzadzalnym
1800

1600
1400 s 1299 1340 1380
1200
1000
800
600
400
200

1598
1475

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 20717
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Wykres7. Struktura przecietnych miesiecznych wydatkow na 1 osobe w gospodarstwach
domowych (w % wydatkow ogotem) w 2017 r.

ZywnosSc | napoje bezalkoholowe 24,3%
napoje alkoholowe, wyroby tytoniowe

odziez i obuwie

uzytkowanie mieszkania i nosniki energii
wyposazenie mieszkania i prowadzenie gosp. dom.
zdrowie

transport

tacznosc

rekreacja i kultura

edukacja

restauracje i hotele

pozostate towary i ustugi

wydatki pozostate

kieszonkowe

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

GUS, 2018
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A
LEONA KO



Potencjat rynku — strona
popytowa

* 5,3% - wydatki na odziez i obuwie
e 1176 zt — srednie wydatki na miesigc na osobe
* lle wynoszg wydatki na osobe na miesigc i rok?

kozminski.edu.pl



* 62,32 zt miesiecznie na osobe na odziez i obuwie
e 749,7 zt rocznie na osobe
e 749,7*38,5 mIn=28,8 mld zt
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AKADEM!

Dziekuje za uwage

itkaczyk@kozminski.edu.pl:
itkaczyk@rynkologia.pl

www.rynkologia.pl

www.komunikacjanieformalna.pl

Mozna mnie znalez¢ na: o ° @

kozminski.edu.pl


mailto:jtkaczyk@rynkologia.pl
http://www.rynkologia.pl/
http://www.komunikacjanieformalna.pl/

