Wyktad:

Marketing

— ujecie transakcyjne i relacyjne



Gtowne powody upadku start-upow

Brak zapotrzebowania na produkt
Nieodpowiedni zespo

Nacisk konkurencji

Z1a polityka cenowa

Z1a jakos¢ produktu

Brak modelu biznesowego
Niedostateczny marketing
Nieodpowiednia obstuga klienta
Opdinienia czasowe

Brak priorytyzacji
Nieporozumienia z inwestorem
Zly pivot

Brak Pasji

Zla lokalizacja

Brak inwestora

Problemy prawne

Brak wspolpracy z siecig kontaktow

Wypalenie biznesowe
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Marketing

Marketing ma na celu rozpoznawanie oraz zaspokajanie
ludzkich i spotecznych potrzeb.

Kotler, Keller, Marketing, 2017

Marketing jest dziatalnoscia, zbiorem instytucji oraz procesow stuzgcych
tworzeniu, komunikowaniu, dostarczaniu i wymianie ofert, ktdre maja
wartosc dla klienta, kontrahentow, a takze spoteczenstwa w ogoélnosci.

American Marketing Association

Celem marketingu jest poznanie i zrozumienie klienta na tyle dobrze,
aby towar lub ustuga sprzedaty sie same.

P. Drucker



Koncepcja marketingu

zaktada, ze firma przetrwa na rynku tylko wtedy, gdy zaspokoi
potrzeby swoich klientéw skuteczniej niz jej konkurenci.

Oznacza to, Ze klient jest centralnym i wyjsciowym
punktem kazdego przedsiewziecia.

Trzy kluczowe pytania brzmig:
1. Kto jest potencjalnym klientem?

2. Jakie ma potrzeby?

3. Czy my potrafimy te potrzeby zaspokoic lepiej niz nasi konkurenci?



Marketing-mix (4C, 4P i 4K)

4 )
4C 4P
consumer value Droduct
cost price
convinience dlace
communication \:Jromotlon y

4K

korzysc (produkt jest dla kupujacego okreslona korzyscia)
koszt (cena jaka ptaci kupujacy za korzysc)

komfort (rozumiany jako wygoda zakupu)

komunikacja (producenta z klientem)



Biznes ekologiczny

. Odnawialne zrodta energii

. Ekomotoryzacja i transport zrownowazony

. Ekologiczne produkty i ustugi

. Turystyka ekologiczna (ekoturystyka)

. Ekologiczne rolnictwo i zywnos¢

. Gospodarka obiegu zamknietego i recykling

. Budownictwo ekologiczne

. Technologie czystej wody i ochrony srodowiska

. Finanse i inwestycje ekologiczne



Marketing transakcyjny

Marketing transakcyjny - ma na celu maksymalizacje korzysci firmy
w krotkim okresie czasu.

Wiekszosc¢ dziatan marketingowych nastawionych jest na zmniejszenie
wrazliwosci cenowej klientow (po to m.in. stosuje sie segmentacje)
oraz sprzedaz maksymalnej ilosci produktow.
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Marketing transakcyjny
Dziatania marketingowe nastawione sg na pozyskanie jak najwiekszej liczby
klientow i sprzedaz mozliwie najwiekszej ilosci produktow.

Stuzby marketingowe koncentrujg sie na dziatalnosci promocyjnej.
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Elizabeth Holmes, spotka biotechnologiczna Theranos

Graphic by Amanda Pedersen
$10,000,000,000

$7,500,00@000 4% T

$5,000,000,000

$2.500,000,000

Timeline Key

2

Qmed

Holmes, ktdra chwalita sie opracowaniem rewolucyjnego testu krwi, zostata skazana na 11 lat
I trzy miesigce wiezienia. Sad w kalifornijskim San Jose uznat jg winng wprowadzenia
w biad inwestorow, ktorzy przekazali pienigdze na rozwaj jej firmy. Spotka Theranos
oszukiwata przy badaniach klinicznych i celowo zwodzita regulatorow.

Przetomowa technologia, bedgca uzasadnieniem wysokiej wyceny akcji, byta zwyczajnym
oszustwem. Firma zdazyta pozyskac¢ wielu wptywowych inwestoréw, wsrdd nich byt m.in. byty
szef Pentagonu gen. James Mattis, czy byli szefowie dyplomacji USA George Schultz i Henry
Kissinger. Firma Theranos byta wyceniania na 9 mld dolarow, ostatecznie upadta w
2018 r.



Marketing relacyjny

Marketing relacyjny (relationship marketing) — kompleks dziatan
marketingowych majgcych na celu ustanowienie, utrzymanie
oraz wzmachianie (z zatozenia dtugookresowych i obustronnie

korzystnych) relacji.
Szczepaniec 2004

Marketing relacyjny oznacza mobilizacje personelu, majgca na celu
uczyni¢ z nabywcy nie tylko wspottworce wartosci-produktu,
ale i zwigzac go na trwate z firma.

Rogozinski (2000)



Jednowymiarowe relacje vs. wielowymiarowe
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Marketing relacyjny vs. transakcyjny
- rola marketingu w zarzadzaniu

Marketing Marketing
transakcyjny relacyjny
Rola pomocnicza; marketing Rola kluczowa; marketing

wykorzystywany do osiggniecia | wykorzystywany do osiggniecia
celdw taktycznych i operacyjnych | celow strategicznych




Marketing relacyjny vs. transakcyjny
- horyzont czasowy decyzji

Marketing Marketing
transakcyjny relacyjny

Cykl sprzedazowy Caty cykl zycia klienta




Oferta dostosowana do fazy cyklu zycia klienta

Client dedicated solutions

Life cycle advisory and services
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Marketing relacyjny vs. transakcyjny
- grupa klientow, w ktora najwiecej sie inwestuje

Marketing Marketing
transakcyjny relacyjny

Nowi klienci Starzy klienci
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SFD.pl - fitness, kulturystyka, trening, dieta i suplementacja

TRENING zobacz wiecej >

Btedy na sitowni, ktore
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PROMOCJE PRODUKTOW
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universal nutrition

optimum nutrition
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Marketing relacyjny vs. transakcyjny
- segmentacja

Marketing Marketing
transakcyjny relacyjny

Stuzy do wyodrebnienia grup Stuzy do wyodrebnienia grup
klientow o rdznej zyskownosci (z | roznigcych sie potrzebami,
punktu widzenia firmy) oraz preferencjami oraz wzorcami
roznej wrazliwosci cenowej zachowan




Segmentacja wg posiadanych ptynnych aktywow

Customer Segment Opportunity

(Net Investible Assets)

Ultra-High Het Worth
55MM plus

FPopulation

AMM Estimated

Revenue Pool

llllllllllllllllllllllllllllllllllllllll T T T T T T T

Population

Mass Affluent

$70M - $500M 3968
............................. Emerging Affluent
Population $50M - $TOM
Upper Middle $240B

$25M - $50M
Middle

$10M - $25M

---------------------------------------------

Population -
271MM Emerging
$1M - $10M

dnoJg Jawnsuos [eqojs

Total  5404B

Source: Cltigroup estimates - data shown relalss only to countries In which Cligroup has Consumer apsratizns. 19 Elthrﬂuﬁl..“



Segmentacja wg zrodel pochodzenia bogactwa

Client Segment

Inherited
Wealth

ITEM

Interest Income

Met Income

Tty dank

Banking and Lending
~Banking

~Invastment finance
—Margin & securities finance

Investment Management

Products and Services Citigroup Provider

~Corporate and Investment Bank
~Global Consumer Bank
~Citigroup Altermative Investments

—Portfolio counseling —Citigroup Asset Management
~ Global brokerags —~Smith Bamey
—Alternative strategies ~Citigroup Altsrnative Investments
Capital Markets
- Structured products ~Citigroup Asset Management
—Foreign exchange ~Corporate and Investment Bank
~Risk management ~Citigroup Alternative Investments
Trust and Estate
— Trust products -~ Cititrust
~Insurance ~ Travelers Life & Annuity
~Global Wealth Structuring
Services
~Art advisory — Citigroup Private Bank
~Family adviscry ~ Refarral network throughout
~Philanthropic advisory Citigroup
13 cigroup!
2019 2020 2021 2022 2023
76518 58.07B 50.4B8B 7441B 133.26B
19.28B 10.998 21.79B 14.946B 2.05B



Segmentacja uzytkownikow suplementow wg Herbalife

Struggling Dieters Health Maintenance Wellbeing Young & Active

Weight Focused Happy with Weight SHEEDESS K Dxusad Looks Focused

Clean Label, Real
Food

Price Sensitive Limited Effort 5 Convenience
Quality

Food “desert” Overweight Label-reader Weekend Athlete
Stressed

population Maintenance Vitamin taker Warrior Fitness Expert

: Beaut 1
Aging focused conscig:s Prevention Hiker Sports

Underweight Weight gain Gym-goer Professional

Needs Support Healthy Aging Gym Crowd

Zrédio: Herbalife, Investor Presentation, August 2016.

ITEM 2019 2020 2021 2022 2023

Sales/Revenue 4.88B 5.54B 5.BB 5.2B 5.06B

MNet Income 311M 372.6M 447.2M 321.3M 142.2M



Marketing relacyjny vs. transakcyjny
- zwiekszanie sprzedazy

Marketing Marketing
transakcyjny relacyjny
Marketing masowy; sprzedaz Sprzedaz produktow starym
produktow niezdefiniowanym klientom plus pozyskiwanie nowych
klientom klientow




Marketing relacyjny vs. transakcyjny
- relacje z klientami

Marketing Marketing
transakcyjny relacyjny
Na bazie wybranych, Na bazie wielu produktow

pojedynczych produktow (kompleksowa wspotpraca)




7 okazji do wprowadzenia nowych serii produktow

Valentine’s Day

Christmas

Spring

1L ERDRIR] B
Mother’s Day : ,g
/= v.(- L o ; )

o% ; Autumn

Pre-Autumn High Summer

Zrédto: investor.pandoragroup.com.



Marketing relacyjny vs. transakcyjny
- produkty

Marketing
transakcyjny

Marketing
relacyjny

Produkty fgczone sg w pakiety,
aby stworzy¢ wrazenie innowacji
oraz zroznicowania (po to m.in.
nadaje im sie odrebne marki).
Prawdziwe innowacje nalezg do
rzadkosci (dominuje raczej
nasladownictwo).

Sprzedaz krzyzowa ma zwiekszy¢
zyski i przywigzac klienta
(podniesc¢ koszty ewentualnej
rezygnacji)

Produkty przygotowywane sg ,na
miare”; nawet pakiety pozostawiajg
klientowi pole manewru.

Ciggle pojawiajg sie innowacje, bo
zmieniajg sie potrzeby klientow,

a firma poszukuje mozliwosci
zwiekszenia uzytecznosci ustug.
Sprzedaz krzyzowa nastawiona jest
na tworzenie wiezi w diugim
okresie (nawet w ciggu catego
cyklu zycia klienta)




Apple — oferta produktowa

2 I8

Mac iPhone iPad Apple Watch AirPods AirTag Apple TV 4K Akcesoria
Nowosci. Sprawdz, co nowego mamy dla Ciebie.
MacBook Pro iPhone 16 iPad Air Mac mini
Stworzony dla Apple Intelligence” Wszechmocny. Najswiezszy. Stworzony dla Apple Intelligence”
Od 2999 zt Od 2999 zt

Od 8499 zt Od 3999 zt

Zrédto: https://www.apple.com/pl



Marketing relacyjny vs. transakcyjny - ceny

Marketing
transakcyjny

Marketing
relacyjny

Dzieki podziatowi na segmenty o
roznej wrazliwosci cenowej, firma
moze maksymalizowac ceny w
poszczegolnych grupach klientow.
System ksztattowania cen jest tak
niejasny, ze klient traci orientacje
(nie jest w stanie porownywac
ofert).

Firma stosuje ukryte optaty; zdarza
sie, ze wprowadza
niezapowiedziane i niczym
nieuzasadnione podwyzki.

Ceny odpowiadajg rzeczywistej
wartosci produktow / ustug; sg wyzsze
tylko wtedy, gdy produkt / ustuga daje
klientowi dodatkowa wartosc.

System ksztattowania cen jest
elastyczny; klient moze wybiera¢ w
taryfach i maksymalizowac swoje
korzysci (oraz ograniczac koszty).
System cenowy jest przejrzysty, klient
nie natrafia na ukryte optaty.

Zmiany cenowe sg wprowadzane
wtedy, gdy zmieniajg sie parametry
rynkowe.




SZCZEGOLOWE ROZLICZENIE FAKTURY NF
Mumer PPE:

/FES/00022

DOKUMENT WYSTAWIONY W FORMIE ELEKTROMICZNE]

Wystawiono, Gdansk: 02.07.2023
Data dokonania lub zakonczenia dostawy towardw lub wykonania ustugi: 15.06.2023

Rozliczenie za okres 17.02.2023 - 15.06.2023

Adres PPE:

lloSE zuzytej energii elektrycznej w okresie ostatnich 12 miesigcy: 10322 kWh
loSE zuzytej energii elektrycznej w analogicznym okresie roku poprzedniego: 3 689 kWh

Umowa: czas nieokreslony

Moc umowna 11 KN
Zabezpieczenie preedlicznikows: 20 A

DANE ODCZYTOWE

Grupa Mr Strefa Data odczytu Wshkazania llosE Rodzaj Mn
taryfowa liznika pomiarowa od do | od do kWh odczytu

Energia czynna

G12W 11676257 L1 16022023 15062023 5252395 6 886,829 1 634434 Z 1

Energia czynna

G12W 11676257 L2 16022023 15062023 5613877 7337,73 1 723853 Z 1
1. ROZLICZENIE SPRZEDAZY ENERGII ELEKTRYCZNE

Rodzaj oplaty Mmtaadt!w:o | llo&E Jm Cena edﬁk. H-'uﬂmlilnetm S‘r:ria
Energia czynna dzienna 17.022023  15.06.2023 1634 kwh 05980 1 140,53 23
Energia czynna nocna 17.02.2023 15.06.2023 1724 kwih 05580 120335 23
2. ROZLICZENIE DYSTRYBUC)I ENERGII ELEKTRYCZME)
Rodzaj optaty MDIIMEY?O & Wuf*hy Jm Cmnétoﬁtk 'Hl'arh:[:ﬁ_]neth 5:?:&

Optata abonamentowa 17.02.2023 15.06.2023 4,00 MC 0,000 280 23
Optala sieciowa stata Tr0 2023 15.06. 503 4,00 RAC 157700 8,08 A
Optata sieciowa zmienna dzenna 17.02. 2023 15.06.2023 1634 kWh 06082 &b7 00 FE]
Dptata sieciowa zmignna nocna 17.02.2023 15.06.2023 1724 KWh 00,0850 T1L4E.26 23
Optala jakoSdowa T 23 15.06. 503 3358 KW h [aY el 1,28 |
Dptata OZE 17.02..2023 15.06.2023 3358 KWh 0,0000 oo 23
Uptata kogeneracyjna 17.02.2023 15.06.2023 3358 kWh 0,00496 16,66 23
Uptata prze|sciowa 1702 023 1506023 o )0 | 10,3300 132 23
Dptata mocow a 17.02.2023 15.06.2023 4,00 MC 133500 53,40 23

Razem wartosc netto (14 2)

339366
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Kose polacrena vy pertor
RRSO 160,51%

(RRSO) wynosi 160,51%; catkowita kwota kredytu (bez kredytowanych kosztow) - 2000 z; catkowita kwota do zaptaty - 3235,30 zI; oprocentowanie stafe -
10%; cafkowity koszt kredytu - 1235,30 zI (w tym: prowizja - 728 zi, opfata przygotowawcza - 40 I, opfata za elastyczny plan spfat - 312 2!, odsetki - 155,30
zl); 12 miesiecznych rownych rat w wysokosci 269,61 zt kazda. Kalkulacja zostafa dokonana na dzien 24.08.2016 r. na reprezentatywnym przykladzie.

et A58

. e et S . #E ;

Rzeczywista Poczna Stopa Oprocentowania (RRSO) wynosi 391,1%, catkowita kwota kredytu (bez kredytowanych kosztdw) 500 z+, catkowita
kwota do zaptaty 649,50 z4, oprocentowanie state 0%, catkowity koszt kredytu 149,50 z+ (w

kredytowania 60 dni. Kalkulacja zostata dokonana na dzieft 10.04. 2018 r. na reprezentatywnym preykiadzie.



Promocje cenowe w sklepie internetowych SFD
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d T HINHI| RECZNIK RECZNIK
627 835 817 451
braosichnl®s speetenni 68992+ 49,99 zt 54992+ 39,99 z} 3243474 199,99 z} 325952 219,99 z}
KUPUJE KUPUJE KUPUJE KUPUJE KUPUJE

- E
i |
b~ bl
std sfd allnutrition optimum nutrition biotechusa allnutrition
3X WPC PROTEIN PLUS + 2X BCAA+G-MAX 2.0 + BIG 3X VITAMINALL SPORT WHEY GOLD STANDARD 1SO WHEY ZERO + 5X 3X WHEY PROTEIN +
SHAKER BIG SHAKER 100% + SHAKER NITROX THERAPY SHAKER
1 34 474

813
199962 119,99 zi

KUPUJE

14
154972 99,99 zt

KUPUJE

46
69,992+ 49,99 zt

KUPUJE

338,992t 229,99 zi

KUPUJE

282,952 219,00 zi

KUPUJE

20996z 149,99 zi

KUPUJE



Marketing relacyjny vs. transakcyjny
- dystrybucja

Marketing
transakcyjny

Marketing
relacyjny

Wystepuje wypychanie klientow
do tanszych kanatow dystrybuciji.
Prowadzona jest oddzielna
sprzedaz internetowa.

Liczba kanatow dystrybucji jest
ograniczona.

Firma tworzy warianty dystrybucji
odpowiadajace poszczegolnym
segmentom (to klient wybiera, jaki
model dystrybucji mu odpowiada).
System dystrybucji ma charakter
wielokanatowy. Najlepszym
rozwigzaniem jest strategia
omnichannel (wszystkie mozliwe
kanaty dystrybucji).




Marketing relacyjny vs. transakcyjny
- komunikacja | promocja

Marketing
transakcyjny

Marketing
relacyjny

Przekaz informacji wystepuje
tylko w jednym kierunku (firma -
klient). Promowane sg tylko
wybrane elementy oferty.

Klienci odczuwajg niedostatek
aktualnych i wiarygodnych
informaciji.

Programy lojalnosciowe
wykorzystuje sie po to, aby
podniesc koszty rezygnacji z
ustug.

Dziatania promocyjne sg tylko
czescig systemu komunikacyjnego,
nastawionego na wymiane
informaciji.

Materiaty reklamowe zawierajg
istotne z punktu widzenia klienta
informacije.

Programy lojalnoSciowe podnosza
wartos¢ ustug (firma dzieli sie z
klientami korzysciami jakie uzyskuje
dzieki ich lojalnosci)




Media spotecznosciowe — fora tematyczne
Znajdz w artykutach lub na forum... O\ m

SF=
GRUPANAFB SKLEP ™

FORUM ARTYKULY KLUBY KUP DIETE/TRENING TRENINGI RANKINGI

NAJLEPSI W TYGODNIU

viecaj otrzymanych

HEFRETASS

viecej dodanych postdw
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DZIALY TEMATYCZNE

Odzywki i Suplementy

Pytania, cykle i porady

Odzywianie i Odchudzanie

Coiile jesc, aby zdrowo wygladac

"
domer IModeraktor prowadzacy . Banan IModerator prowadzacy
Za wysokie TSH .':‘,.': o domer > Wielki Test biatka SFD WPC Protein Plus _:j'J'" erwinoos >
strony z aminogramami 17 min. CarbonBase... > Wrzucajcie Fotki swoich supli val 7 I 81101:44 Banan >
temu
33 min damer N Pytanie odnoinie redukcji 71121:45 domer >

Brak apetytu rano

Trening dla zaawansowanych

Dziat dla osdb z aktualnym, ciggtym 2 letnim stazem

Trening dla poczatkujacych

Odpowiedzi na pytania, artykuty i blogi treningowe dla oséb mniej doswiadczonych



	Slajd 1
	Slajd 2
	Slajd 3
	Slajd 4
	Slajd 5
	Slajd 6: Biznes ekologiczny
	Slajd 7
	Slajd 8
	Slajd 9
	Slajd 10
	Slajd 11
	Slajd 12
	Slajd 13
	Slajd 14
	Slajd 15
	Slajd 16
	Slajd 17
	Slajd 18
	Slajd 19
	Slajd 20
	Slajd 21
	Slajd 22
	Slajd 23
	Slajd 24
	Slajd 25
	Slajd 26
	Slajd 27
	Slajd 28
	Slajd 29
	Slajd 30
	Slajd 31
	Slajd 32

