seduo
MATERIALY DO LEKCIJI 4

CWICZENIE NR 2

Strategia Marketingowa

Twoja pierwsza strategia marketingowa

Cel dziatan marketingowych Twojej firmy

Pytania:

Jaki cel dziatari marketingowych ma Twoja firma na najblizszy rok / dwa / 5 lat (w zaleznosci od czasu na
ktéry przygotowujesz strategie)? Czy jest to budowanie swiadomosci marki? A moze generowanie leadow?
Nawigz do strategii firmy, dostosuj do tego cel marketingowy.

Wartosci Twojej firmy

Wartosé 1 Wartosc¢ 2 Wartosc 3

Twaj produkt / ustuga

Jakie produkty / ustugi oferujemy poszczegdlnym segmentom klientow?
Jakg wartos¢ dostarczamy klientom?

Ktéry z problemoéw naszych klientéw pomagamy rozwigzaé?

Jakie potrzeby klientéw zaspokajamy?

Twoja grupa docelowa

Opisz klientdw, ktérym sprzedajesz / planujesz sprzedawac swoje produkty / ustugi. Skad sg?
lle maja lat?

Jakie majg wyksztatcenie?

Co robig zawodowo?

lle Srednio miesiecznie zarabiajg?

Czy znajg jezyki obce?

Jak spedzajg wolny czas?

Jak i gdzie szukajg informacji o podobnych produktach/ ustugach do Twoich?
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Jak podejmuja decyzje o zakupie?
Jak kupuja?
Mozesz tu przeklei¢ charakterystyke Twoich buyer person.

Analiza konkurencji

Znajdz informacje o konkurencyjnych firmach w Twoim miescie / wojewddztwie/ kraju/ globalnie.
lle jest firm w Twojej branzy? Jakiej sg wielkosci?

Co konkretnie oferujg?

Do kogo kierujg oferte?

Co piszg na swoich stronach www, w social mediach, w magazynach branzowych?

Czy wspotpracujg z influencerami?

Czy wysytajg newsletter?

Czy widzisz / styszysz ich reklame?

Czy przedstawiciele konkurencji pojawiajg sie na spotkaniach branzowych?

Twoja Unikalna Propozycja Sprzedazy

Czym wyrdznia sie Twoja firma na tle innych w Twojej branzy?

W czym jest inna / lepsza (na poziomie produktu / ustugi, emocji, ceny, obstugi klienta)?

Moze swiadczysz ustugi, aby zaoszczedzi¢ czas zapracowanym ludziom? A moze Twdj produkt szybko
naprawia usterki np. tatki do detek? Albo powoduje, ze ludzie czujg sie lepiej np. Garnitur szyty na miare /
nowoczesne meble / prestizowy samochdéd?

Gdzie moja marka wydaje sie gorsza od konkurencji? Na jakiej podstawie tak twierdzisz?
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Przykiad:

Cel dziatarn marketingowych firmy ABC

Firma ABC - nowy lider ptatnosci cyfrowych.

Cel dziatan marketingowych na najblizszy rok - budowanie swiadomosci marki i rosngca baza klientéow
(min.20% Q/Q)

Wartosci firmy ABC

Wartos¢ 1 Wartosc 2 Wartosc 3
Bezpieczenstwo Zaufanie Transparentnos¢
Produkt firmy ABC

Firma ABC oferuje aplikacje do ptatnosci cyfrowych, gtéwnie dla e-commerce. Wiodgcym produktem
jest tu opcja wykonywania i przyjmowania ptatnosci w sklepie online. Uzytkownik (B2B) w kilku krokach
implementuje predefiniowang bramke ptatnosci a jego klient (B2C) w bezpieczny sposdb dokonuje
ptatnosci za wybrany produkt / ustuge. Bramka wspotpracuje z wszystkimi bankami w Polsce.

Grupa docelowa firmy ABC

Firma ABC posiada dwie grupy docelowe. Pierwsza z nich to firmy oferujgce produkty / ustugi online
(B2B). Druga - osoby prywatne (B2C), ktére regularnie dokonuja transakcji online, przede wszystkim
klienci sklepéw internetowych.

Klienci B2B to ludzie w wieku 35+. Zalezy im na zaufanym partnerze, szybkim i tatwym wdrozeniu
bramki ptatnosci, wspétpracujgcej z najwazniejszymi bankami w Polsce i za granicg. Duze znaczenie
przyktadajg tez do wysokosci prowizji.

W grupie B2C przewazajg Millenialsi i pokolenie Z (od 18 do 45 lat), ktorzy preferujg ptatnosci cyfrowe i
sg do nich przyzwyczajeni. Regularnie kupuja online i potrzebujg bezpiecznych, zaufanych opcji
ptatnosci. Zalezy im na transakcjach online, ktdre nie wymagajg udostepniania poufnych informacji
finansowych.

Firma aktualnie dziata w 5 krajach w Europie, a docelowo ma objg¢ swoim zasiegiem odbiorcow z
catego $wiata.

Analiza konkurencji

Obecnie na rynku jest do$¢ duzo firm oferujgcych podobne rozwigzania, aczkolwiek jest on
zdominowany przez dwdch swiatowych graczy jak PayPal i Stripe (obie te firmy posiadajg tgcznie ponad
60% Swiatowego rynku ptatnosci online / VI 2023). Nie mozna jednak ignorowac rosngcej konkurencji,
jak cho¢by Shopify (aktualnie blisko 20% udziatu w rynku).
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Gtoéwni gracze majg dos¢ mocno rozpoznawalng marke, a tym samym zbudowane zaufanie wéréd
docelowej grupy uzytkownikéw. Dziataja tez globalnie. Ich prowizje sg jednak dos¢ wysokie, na co
wrazliwi sg klienci z segmentu B2B.

Unikalna Propozycja Sprzedazy

USP firmy ABC to poza bezpieczenstwem transakcji, tatwoscig i szybkoscig, sa najnizsze prowizje na
rynku (silny argument dla segmentu B2B) oraz wspdtpraca z najbardziej popularnymi wsréd grupy
docelowej (B2C) bankami i opcja odroczonej ptatnosci.

USP (B2B): Bezpieczne i superszybkie transakcje online z najnizszg prowizjg na rynku.
USP (B2C): Ptac¢ za swoje zakupy szybko i bezpiecznie. A gdy nie masz srodkdw na koncie - zaptacimy za
Ciebie.
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