4. MATERIAL NAUCZANIA

4.1. Rola marketingu w zarzadzaniu podmiotem gospodarczym
4.1.1. Material nauczania

Jedna z najwazniejszych cech gospodarki rynkowej jest konkurencja rynkowa, ktora
powoduje, ze podmioty gospodarcze aby przetrwa¢ na rynku sa zmuszone dazy¢ do
nieustannego podnoszenia standardow obstugi klienta, odpowiedniego poziomu cen,
oferowania wtasciwych produktow lub ustug. Gtéwnym celem podmiotow gospodarczych jest
uzyskanie nadwyzki mi¢dzy przychodami a kosztami prowadzenia dziatalnos$ci, co okresla si¢
pojeciem ,,zysku”. Rynek jest regulatorem 1 weryfikatorem wszystkich procesow
gospodarczych.

Na rynku dobr konsumpcyjnych generalnie mamy do czynienia z przewaga podazy nad
popytem, czyli wystgpuje wigcej chetnych, ktorzy oferuja swoje produkty (ustugi) niz
chetnych, ktérzy chca dokona¢ zakupu. Taka sytuacja powoduje, ze sprzedajacy sa zmuszeni
stosowacé roznego rodzaju bodzce, zachety w celu przekonania, iz ich oferta jest bardziej
konkurencyjna od oferty prezentowanej przez konkurencj¢. Gdy pojawiaja si¢ trudnosci ze
sprzedaza towaréw lub ustug, podmioty gospodarcze szukaja takiego sposobu dzialania na
rynku, ktéry pozwoli zrealizowa¢ zamierzone cele. Taka metoda skutecznie stosowana przez
wiele podmiotow gospodarczych na §wiecie 1 w kraju jest marketing.

Wedlug P. Kothlera marketing to ,,dziatalnos¢ ludzka zmierzajaca do zaspokojenia
pragnien 1 zyczen nabywcOw poprzez procesy wymiany’.

Inna definicja marketingu méwi o tym, ze ,,marketing to dziatania, ktore polegaja na
rozpoznawaniu, zaspakajaniu i ksztattowaniu nowych potrzeb odbiorcow co z jednej strony
daje korzysci samym nabywcom, a z drugiej strony zapewnia korzysci ekonomiczne w postaci
zysku”.

Najwazniejsze cechy marketingu to:

- $wiadoma orientacja na nabywcg¢ — oznacza to, ze u podstaw wszystkich decyzji

w przedsigbiorstwie leza potrzeby i oczekiwania nabywcow,

— okreslenie 1 ciagle obserwowanie waznych dla podmiotu gospodarczego otoczenia
np. konkurencji, dziatalno$ci bankéw, wysokos$ci podatkow itp.,

- dostosowanie oferty sprzedazowej lub ustugowej do potrzeb klientéw,

- planowanie dziatan zgodnych z zasadami marketingu mix,

— nieustanny rozwdj podmiotu gospodarczego — stagnacja jest najgorszym rozwigzaniem.

Otoczenie podmiotu gospodarczego

Pierwszym najwazniejszym krokiem do stosowania marketingu w praktyce jest okreslenie
warunkow funkcjonowania podmiotu gospodarczego na rynku. Kazda firma dziata
w okreslonym $rodowisku. To §rodowisko wywiera wptyw na firme, ale rowniez firma ma
mozliwos¢ ksztalttowania swoich relacji ze srodowiskiem. W nauce marketingu srodowisko
nazywamy otoczeniem. Otoczenie dzieli si¢ na:

— otoczenie wewngtrzne,

— otoczenie zewngtrzne.

W sktad otoczenia wewngtrznego zaliczmy:

— klientow,

— konkurentow,
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— dostawcow,

— pracownikow,

— produkty,

- stosowang technologi¢ przez firme.

W sktad otoczenia zewngtrznego zaliczamy:

— element ekonomiczny — okreslony stan gospodarki, w ktorej dziata podmiot gospodarczy,
stan gospodarki okreslimy za pomoca wskaznikoéw ekonomicznych np. PKB, poziom
inflacji, poziom bezrobocia, wysoko$¢ deficytu budzetowego itp.,

— element polityczno-prawny — dotyczy rozwiazan normujacych kwestie zwiazane
z zasadami prowadzenia dziatalno$ci, wyboru formy prawno — organizacyjnej, pogladow
glownych sil politycznych na sprawy gospodarcze,

- element spoteczno-kulturowy — okresla panujaca strukture spolteczna w spoteczenstwie na
podstawie wskaznikow np. poziom wyksztatlcenia, miejsce zamieszkania, wielko$¢
dochoddéw poszezegdlnych grup obywateli, sposob spedzania wolnego czasu itp.,

— element technologiczny — zwiazany z postgpem technologicznym w danej dziedzinie
zycia.

Badania marketingowe
Segmentacja rynku i potrzeby klientéw

Okreslenie otoczenia podmiotu gospodarczego dostarcza wiedzy o podmiotach majacych
wplyw na dziatalnos¢ firmy. Kolejnym, bardzo waznym krokiem, jest przeprowadzenie tzw.
segmentacji rynku. Na rynku wystepuja rdézne grupy nabywcow, ktore mozna wyodrgbni¢ na
podstawie cech np. wieku, wyksztalcenia, pici, tradycji, dochodow. Klienci o identycznych
cechach tworza segment rynku. Podmiot gospodarczy, ktory dokona segmentacji, moze
doktadnie skonstruowac oferte pod wzgledem ilosci, jakosci i struktury rynku. np. na rynku
ustug kolejowych zostat wyodrebniony podmiot prawny — Tanie Linie Kolejowe. Oferuje on
przewozy os6b np. w okresie wakacji nad morze Baltyckie. Pociagi kursuja jako pospieszne
lub ekspresowe, ale cena biletu jest na poziomie pociagu pospiesznego obstugiwanego przez
Koleje Regionalne. Klientami Tanich Linii Kolejowych sa osoby o sprecyzowanych cechach —
podrézuja na wakacje, dysponuja ograniczonymi zasobami finansowymi (nie sta¢ ich na
pociag Intercity), czesto przewoza rowery. Tak dopasowana oferta obrazuje, ze wlasciwa
segmentacja rynku doprowadzita do wyeliminowania strat, co prowadzi do ulepszenia sytuacji
ekonomicznej firmy.

Podmiot gospodarczy dziatajacy na rynku dazy do tego, aby oferowane przez siebie
towary lub uslugi sprzeda¢ jak najwigkszej liczbie klientow. Podstawowym warunkiem
prowadzenia skutecznej walki konkurencyjnej jest poznanie potrzeb 1 zachowan
potencjalnych nabywcéw. Dokladne zdiagnozowanie potrzeb klientéw przez podmiot
gospodarczy, umozliwia dostosowanie oferty do oczekiwanych, ale nie zaspokojonych,
potrzeb. Podstawowa zasada zachowania si¢ ludzi na rynku jest dazenie do maksymalizacji
zadowolenia z dokonanego zakupu, badz skorzystania z ustug. Kazdy czlowiek dysponuje
ograniczona ilo$cia zasobow finansowych, natomiast jego potrzeby sa nieograniczone.
Dlatego dazy on do takiego wydania posiadanych pienigdzy, aby jego zadowolenie w zwiazku
z dokonana transakcja bylto jak najwigksze.

Marketing mix
Podstawowa koncepcja dotyczaca wykorzystania marketingu w dziatalnosci gospodarcze;j
dotyczy narze¢dzi marketingu okreslanych jako marketing mix.

Wyro6znia si¢ cztery podstawowe elementy marketingu mix:
1. Produkt,
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2. Dystrybucja,

3. Cena,

4. Promocja.

Podmioty gospodarcze stosuja kombinacj¢ narzedzi marketingu, poniewaz w ten sposdb moga
dostosowa¢ marketing do szczegdlnych potrzeb swojej firmy.

Produkt

Przez produkt rozumie si¢ to wszystko, co mozna zaoferowa¢ nabywcom do konsumpcji,
uzytkowania lub dalszego przetworzenia. Oprocz rzeczy fizycznych do produktow zalicza sig
réwniez wszelkiego rodzaju ustugi, w tym wykonywane przez podmioty kolejowe. Nabywca
kupujac produkt kupuje korzysci wynikajace z jego uzytkowania. Kazdy produkt sktada sie¢
z wielu elementéw waznych w procesie sprzedazowym np. nazwa produktu lub ustugi, jakos¢
oferowanego produktu lub ustugi, znak towarowy, opakowanie, dodatkowe ustugi nie
zwigzane z produktem np. kupujac bilet kolejowy mozemy naby¢ za dodatkowa optata
ubezpieczenie. Jedna z najwazniejszych cech produktu jest jakos$¢, poniewaz stanowi ona
czgsto glowne kryterium podejmowania decyzji o zakupie.

Cechy ustugi transportowe;:
— nietrwalo$¢,
- jednoczesnos¢ produkcji 1 konsumpcji,
- niejednorodnos$¢,
— brak mozliwosci prezentacji i magazynowania.

Cena
Cena okresla wartos¢ produktu lub ustugi i ma szczegdlne znaczenie przy podejmowaniu
decyzji o zakupie przez klientow. Gdy na rynku wystgpuje duzo konkurencyjnych produktow,
ktoére zaspokajaja potrzebg np. przewozowa, klient moze zrezygnowac z jednego produktu na
rzecz innego sprzedawanego po nizszej cenie, np. alternatywnym S$rodkiem transportu
w stosunku do kolei moze by¢ transport autobusowy. Cena jest tym narzedziem marketingu,
ktory z jednej strony decyduje najczesciej o wyborze i1 zakupie okre§lonego produktu przez
konsumenta, a z drugiej zas wplywa na zyski przedsigbiorstwa.
W procesie ustalania cen, podmioty powinny uwzgledni¢ wiele czynnikow, ktore
wplywaja na poziom cen:
- oczekiwania nabywcow,
- istniejacy na rynku popyt na produkt, dla ktérego ustalana jest cena,
- koszty jakie ponosi przedsigbiorstwo w zwiazku z wytwarzaniem produktu lub ustugi,
- ceny podobnych produktéw zaspakajacych t¢ sama potrzebe,
- wymogi formalno-prawne dotyczace ustalania cen,
- sytuacje rynkowa.
Metody ustalania cen:
— kosztowa — koszty wyprodukowania produktu + obligatoryjne podatki + marza
(najczesciej stosowana),
- popytowa — nalezy zastosowa¢ analiz¢ popytu na dany produkt lub ustuge,
- na podstawie cen u konkurentéw — nalezy przeprowadzi¢ rozpoznanie rynku i ustali¢
ceny na podobne produkty lub ustugi u najwigkszych konkurentow.

Dystrybucja

Samo wytworzenie produktow nawet najwyzszej jakosci nie bedzie nigdy zrédiem
sukcesu przedsigbiorstwa dziatajacego na rynku. O sukcesie mozna powiedzie¢ dopiero
wtedy, gdy produkty zostana sprzedane. Jednak, aby mozliwe byto przeprowadzenie
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transakcji, nabywca musi mie¢ mozliwos¢ zakupu potrzebnych produktéw w dowolnej ilosci
w odpowiednim dla siebie miejscu i czasie.

Dystrybucja obejmuje wszystkie czynnosci zwiazane z pokonywaniem przestrzennych,

czasowych, ilosciowych 1 asortymentowych roznic wystgpujacych miedzy sfera produkcji
a sfera konsumpcji.

Rodzaje strategii dystrybucji:

strategia dystrybucji intensywnej — polega na oferowaniu produktow w jak najwigkszej
liczbie punktow sprzedazy. Ten rodzaj strategii stosowany jest najczesciej w stosunku do
produktéw codziennego uzytku. W interesie przedsigbiorstwa kolejowego jest np. jak
najwigksza liczba punktow sprzedazy biletéw kolejowych,

strategia dystrybucji selektywnej — dotyczy produktéw, co do ktérych niezbedne jest
stworzenie odpowiednich warunkow. Np. na wigkszych stacjach kolejowych, zostaty
stworzone punkty obstugi klientow prowadzonych przez spotke Intercity,

strategia dystrybucji wylacznej — dotyczy produktéw, ktore sa rzadko nabywane przez
klientow.

Promocja

Nawet najlepszy produkt nie begdzie kupowany, jezeli klienci nie zostana o tym

poinformowani. Podmiot gospodarczy jest zainteresowany przekazywaniem wiadomosci
o swojej ofercie.

Promocja sa to dziatania informacyjne na rzecz zwigkszenia stopnia znajomosci produktu,

marki, firmy przez potencjalnych konsumentow.

Do podstawowych narzgdzi promoc;ji zaliczamy:

reklamg, ktorej zadaniem jest przekazanie informacji o produktach i ustugach. Reklama
jest podstawowa forma komunikowania si¢ z rynkiem. Celem reklamy jest kreowanie
potrzeb, oraz ksztaltowanie pozytywnego wizerunku wsrod otoczenia,

sprzedaz osobista, polegajaca na bezposrednim kontakcie migdzy sprzedajacym
a kupujacym,

public relations — stuzy wytworzeniu pozytywnych postaw potencjalnych klientow wobec
przedsigbiorstwa. Do realizacji tej zasady przedsigbiorstwa nawiazuja i utrzymuja dobre
kontakty z mediami, organizuja wyktady, finansuja akcje o charakterze dobroczynnym.

4.1.2. Pytania sprawdzajace

XN B WD

9.

10.
11.
12.

Odpowiadajac na pytania, sprawdzisz, czy jeste$ przygotowany do wykonania ¢wiczen.
Co jest gldownym celem prowadzenia dzialalnosci gospodarczej.?

Na czym polega dzialalno$¢ marketingowa?

Jakie sa glowne przyczyny stosowania marketingu przez podmioty gospodarcze?
Jakie elementy wchodza w sktad otoczenia wewngtrznego?

Jakie elementy wchodza w sktad otoczenia zewngtrznego?

Jakie korzysci dla podmiotéw gospodarczych przynosi segmentacja rynku?

Jaki wptyw na firme¢ maja potrzeby ludzkie?

Co to jest marketing mix?

Jakie cechy posiada produkt?

Jakie czynniki wptywaja na wysokos¢ ustalanej ceny?

Co to jest dystrybucja?

Jakie narzedzia wchodza w sktad promocji?
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4.1.3. Cwiczenia

Cwiczenie 1
Scharakteryzuj otoczenie wewngtrzne kolei w Polsce.

Sposoéb wykonania ¢wiczenia

Aby wykona¢ ¢wiczenie, powinienes:
1) zapozna¢ si¢ z materialem nauczania dotyczacym otoczenia podmiotu gospodarczego,
2) odpowiedzie¢ w notatniku:
a) ktorzy klienci korzystaja z ustug np. PKP Intercity, PKP Przewozy Regionalne, PKP
CARGO?
b) czy istnieje konkurencja w stosunku do przewozéw pasazerskich 1 towarowych
oferowanych przez spotki PKP? Jezeli tak, to wymien konkurentow.
c) jakie ustugi oferuja spotki PKP dla swoich klientow?
d) ilu pracownikow zatrudniaja spotki PKP?
3) skorzysta¢ z Internetu, w celu wyszukania uczestnikow elementow wewngtrznych
otoczenia kolei,
4) odszuka¢ i wypisa¢ spotki PKP,
5) zaprezentowac wykonane ¢wiczenie.

Wyposazenie stanowiska pracy:
- komputer z dostgpem do Internetu.

Cwiczenie 2
Okresl sposob reklamy spotek PKP.

Sposoéb wykonania ¢wiczenia

Aby wykona¢ ¢wiczenie, powinienes:

1) zapozna¢ si¢ z materiatem nauczania dotyczacym marketingu mix,

2) napisac krotka notatke dotyczaca sposobu reklamy ustug kolejowych przez spotki PKP,

3) skorzysta¢ z Internetu, w celu wyszukania stron internetowych spétek zwiazanych z PKP
(¢wiczenie nr 1),

4) odwiedzi¢ najblizsza stacje PKP i oceni¢ sposob prezentacji ustug kolejowych.

Wyposazenie stanowiska pracy:
- komputer z dostgpem do Internetu,
— pisma branzowe.

Cwiczenie 3
Korzystajac z rocznika statystycznego GUS przedstaw w zaprezentowanych tabelkach
dane dotyczace:
- liczby pasazerow korzystajacych z ustug PKP w réznych latach (min. 4 okresy badane),
- liczby przewozonych tadunkow w tonokilometrach (min. 4 okresy badane),
- wydatkow ponoszonych w gospodarce narodowej na transport (min. 4 okresy badane).

~Projekt wspotfinansowany ze srodkéw Europejskiego Funduszu Spotecznego”

11



1)
2)
3)

Sposob wykonania ¢wiczenia

Aby wykona¢ ¢wiczenie, powinienes:

zapoznac¢ si¢ z materialem nauczania dotyczacym marketingu,
wpisa¢ w tabele przedzial lat okreslony przez nauczyciela,
znalez¢ 1 wpisa¢ aktualne dane Gléwnego Urzedu Statystycznego,
zaprezentowa¢ wykonane ¢wiczenie.

Wyposazenie stanowiska pracy:

stanowisko komputerowe z dostgpem do Internetu,
rocznik statystyczny GUS,

wzory tabel.

4.1.4. Sprawdzian postepow

Czy potrafisz:

1)
2)
3)
4)
5)

zdefiniowac pojecie marketingu mix?

okresli¢ znaczenie otoczenia firmy?

wymieni¢ elementy otoczenia kolei w Polsce?
zidentyfikowa¢ formy 1 nos$niki reklamy kolei w Polsce?
dokona¢ segmentacji rynku kolejowego?

Tak

I o R

Nie

I T o I
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