W numerze 3 i 4 (2019) omowione zostaty dwa fundamentalne pojecia i
obszary marketingu: pozycjonowanie oraz marka. Ich rola i pozycja
wsrod wszelkich ,spojrzen” na definicje marketingu jest — poki co —
niezachwiana. Dzisiaj spojrze na marketing przez pryzmat chyba
najbardziej znanego sposobu definiowania ,czym zajmuje sie
marketing?” — stynnego 4P (ang. 4 P’s). To temat dla wielu juz oczywisty,
jednakze nie moge go pomingc, tworzgc zestaw artykutdéw majgcych
zdefiniowaé obszar marketingu w ogole.

The marketing mix is a crucial tool to help understand what the product or service
can offer and how to plan for a successful product offering. The marketing mix is
most commonly executed through the 4 P's of marketing: Price, Product, Promotion,
and Place. Even though it is a very old and very basic view on marketing — it needs
to be introduced in order to expand later on contemporary marketing concepts.

Produkt Cena

Marketing
mix

To jak spojrze¢ na ten MARKETING w sposob uporzgdkowany? Tak,
aby nie tylko operowac caty czas ogolnikiem, ktéry nie za bardzo
pozwala na ,zabranie” sie za ten obszar w sposob wyrywkowy,
przypadkowy?

Swiat sie zmienia tak bardzo, ze definicje poje¢ biznesowych sprzed 50,
60 lat czesto brzmig jak anachronizm. Jednak idea ,czterech P” w
marketingu, wprowadzona przez E. Jerome McCarthy w roku 1960 wcigz
,Sie dzielnie broni” i mimo wielu modyfikacji jest jednym z fundamentow
rozumienia czym jest marketing, a przede wszystkim podpowiada klarownie
.Jjak go rozumiec¢” oraz ... kontynuujgc kolokwializmem... ,jak go ugryz¢”.
Dzieki czterem P, a nastepnie dzieki rozwinieciu przez lata tego konceptu, o
czym bedzie mowa ponizej, zarzgdzajgcy firmami mogag skupiac sie na tym, co
najwazniejsze w marketingu.

.4 P’s” — czyli cztery P — to kombinacja czterech elementéw dziatan, obszarow
czy tez procesow, ktdére tworzg konkretng ,mieszanke” nazywang po angielsku
»marketing-mix”. Przez ostatnie 60 lat to ujecie zostato bardzo zmodyfikowane




i rozwiniete. O tym pdzniej, teraz zapraszam do poznania tych ,historycznych”,
elementow. Oto one: produkt, cena, dystrybucja i promocja (ang. product,
price, place, promotion).

PRODUKT

To pojecie oznacza rzecz lub ustuge, ktore klient albo pozada, albo
potrzebuje. Jedng z kluczowych kwestii jest odpowiedz na pytanie: czy moge
wstawic na Sciezke marketingowg ten konkretny produkt z innymi oferowanymi
przeze mnie, aby optymalizowac koszty marketingowe oraz wzmacniac obraz
firmy poprzez pokazanie zakresu oferty? | tu zaskoczenie... bo warto tez
zadacd sobie pytanie: Czy chce to zrobic¢? Dlaczego? Cdz, czesto okazuje sie,
ze brak skupienia na czyms konkretnym lub zbyt szeroka oferta powoduje
,fozmycie sie” przekazu marketingowego i w zwigzku z tym brak jego
skutecznosci. To bardzo czesty dylemat wtascicieli firm i marketingowcéw — z
jednej strony chcemy pokazaé naszg site i mozliwosci, z drugiej, mozna pasc¢
ofiarg sytuacji, w ktorej klient widzi, ze mamy ,wszystko”... czyli nic dobrze! |
tu kolejna wskazowka: produkt, aby byt atrakcyjny rynkowo powinien nie tylko
zaspokajac¢ potrzebe lub pozgdanie klienta, ale takze powinien by¢é zauwazony
jako ten, ktory wyrdznia sie pozytywnie od innych. Dlatego samo stwierdzenie
,MOj produkt jest Swietny” nie wystarcza — konkurencja nie spi...

Przyktad: Produktem ma by¢ dostarczenie towaru z punktu A do B przez firme
transportowg — CZY — dostarczenie rozwigzan logistycznych dla tego klienta,
dzieki ktérym nie tylko ,wioze i dostarczam produkt”, ale takze dostarczam
komfort wynikajgcy z monitorowania transportu w czasie rzeczywistym, z
poczucia, ze w razie awarii mam zapewniong alternatywe oraz z faktu, ze np.
procesowanie wszelkich formalnosci jest sprowadzone do sensownego i
elektronicznego minimum.

Wozimy wszystko — CZY — specjalizujemy sie w transporcie np.
farmaceutykéw lub owocow?

CENA (Price)

Cena, ktérg sprzedajgcy oferuje, nie jest wymiarem wartosci produktu. To
klient wyznacza te warto$¢ decydujgc sie na zakup. Podstawowym zatozeniem
sprzedajgcego powinno by¢ dopilnowanie, aby cena pokrywata zawsze koszty
wytworzenia i koszty sprzedazy tego produktu (badania i rozwdj, produkcja,
marketing i dystrybucja). Jezeli cena jest ustalana w oparciu o te parametry
poprzez dodanie do nich narzutu — wtedy taka wycena nazywana jest ceng
opartg o koszty (ang. cost-based pricing). Jest to podejscie bardzo
fundamentalne, jednoczesnie — jezeli jest jedyne — definiuje strategie
niezwykle przestarzatg oraz nieadekwatng do konkurencyjnego rynku. To co
jest adekwatne? Wycena produktow lub ustug oparta o wartos¢, ktorg
wytwarzamy dla klienta i ktérg on takg postrzega, w ktorg wierzy (and. value-
based pricing). To podejscie w najnowoczesniejszej nomenklaturze nalezy do
grupy dziatan nastawionych na klienta (kliento-centryczne podejscie — ang.



customer-focused pricing). A to nie wszystko... jeszcze wyzszym poziomem
zaawansowania, charakteryzujgcym najbardziej konkurencyjne rynki (czyli nie
zacofang Europe — poza Polska, ktéra aspiruje juz swiadomoscig i wiedzg do
tych najlepszych) sg sprzedaz transformacyjna, IV Generacja Sprzedazy oraz
pierwsza nielinearna V Generacja Sprzedazy — w ktérych cena jest jedynie
niezbednym elementem catosci, nie odgrywajgcym zasadniczej roli (te pojecia
byty szeroko opisywane w Transport Managerze w kilku pierwszych jego
wydaniach).

Przyktad: Moja cena ustugi transportowej jest najnizsza na rynku, ale
uwzgledniajgca moje koszty i dajgca mi minimalny zysk — CZY — moja cena
jest taka, ze moje zyski sg duzo powyzej standardu rynkowego, ale — dzieki
sprzedazy transformacyjnej, jako partner klienta, dla ktérego dostarczam
ustuge — mgj klient jg swiadomie akceptuje, gdyz koncowy efekt finansowy
jego dziatalnosci (lub zasadniczej czesci jego dziatan) jest dzieki wspotpracy z
nami najlepszy z dostepnych.

DYSTRYBUCJA (Place lub Placement)

Kiedy mamy juz produkt lub ustuge, pojawia sie pytanie: komu i gdzie bedziemy
sprzedawac — a co za tym idzie — jakimi kanatami? To pojecie adresuje takie kwestie
jak: gdzie nasz produkt/ustuga jest widziana, produkowana/dostarczana,
sprzedawana czy dystrybuowana do naszych kluczowych klientow (ang. target
customers). Hastem, ktore w sposob skrotowy a jednoczesnie konkretny opisuje
wymog tego obszaru jest ,make it easy to buy” — uczyn produkt/ustuge tatwg do
zakupienia dla klienta... To jedno zdanie potrafi w wielu firmach dostownie
zrewolucjonizowac dziatania organizacyjne i marketingowe... kiedy testujemy, czy
nas fatwo znalez¢, czy tatwo jest otrzymac wystarczajgce informacje i czy tatwo
sfinalizowac¢ transakcje zakupu. Dziatania w obszarze ,dystrybucja” majg za zadanie
zdefiniowanie czy nasz produkt powinien by¢ zaoferowany/dostepny w fizycznym
sklepie czy tez wirtualnym (online), a moze poprzez posrednika. Historycznym, a
jednak wcigz aktualnym hastem jest stwierdzenie: ,Produkt musi by¢ dostepny dla
klienta w odpowiednim czasie, miejscu i w odpowiedniej ilosci”.

Przyktad: Kupujemy i sprzedajemy transporty na gietdzie - CZY - tez budujemy dziat
handlowy i dostajemy sie bezposrednio do producentéw? Dziatamy wszedzie w
Europie — CZY — specjalizujemy sie w obszarze Skandynawii?

PROMOCJA (Promotion)

To oczywisty, bardzo klarownie kojarzony obszar z marketingiem — czesto
wprost utozsamiany z nim. Kazdy zdaje sobie sprawe, ze dziatania
promocyjne to np. reklamy (radiowe, telewizyjne, gazetowe, ulotkowe,
plakatowe, billboardowe, internetowe), kampanie reklamowe, wyprzedaze,
kampanie promocyjne. To takze sprzedaz bezposrednia przez handlowcéw.
Form promociji jest wiele — chocby dziatania w obszarze PR (ang. public



relations). Dzisiejszy swiat to rosngca, juz dominacja, Internetu. Kiedy 4 P
powstawato praktycznie nikt nie byt w stanie wyobrazi¢ sobie takiego ,Swiata”.
Dzisiaj dziatania z obszaru np. mediéw spotecznosciowych (ang. social media)
takich jak: Facebook, Instagram, You Tube czy LinkedIn kazdemu sg
przynajmniej w minimalnym stopniu znane. Nazywane sa one dziataniami ,on-
line” w odréznieniu od tych poza internetowych, nazywanych ,off-line”. W
zwigzku z ogromem mozliwosci i opcji dziatan promocyjnych kluczowe oraz w
pewnym sensie oczywiste jest utworzenie tzw. mieszanki promocyjnej (ang.
promotional mix). Tu pojawia sie wiec pytanie: co wybrac? Jakg uktadanke
utozyC. Takze oczywiste jest, aby spetniata ona dwa parametry: pierwszy,
powinna by¢ jak najbardziej skuteczna, drugi, powinna mie¢ sens finansowy,
czy powinna by¢ ,zbudzetowana”, a dziatania promocyjne powinny byc¢
monitorowane pod wzgledem ,zwrotu z inwestycji” — czyli: czy promocja sie
kalkulowata? W pojeciu skutecznosci warto jeszcze wyszczegolni¢ dwikwestie:
,CO robimy?” (dziatania) oraz ,jaki przekaz bedzie najlepszy?” (ang. marketing
message). Optacalnos¢ dziataniach w ramach mieszanki promocyjnej powinna
wiec odpowiadac na dwa pytania: ,Jaka mieszanka bedzie dawata najlepszy
zwrot z wtozonej ztotowki?” oraz ,,Czy efekty bedg wystarczajgce?” (np. czy
sprzedalismy wystarczajgco duzo wyprodukowanych juz produktoéw?)

Przyktad: Budujemy ,zajezystg” strone internetowg, ktora informuje, kim
jestesmy, a nastepnie aktywnie dziatamy na gietdach, liczgc na to, ze walka
cenowa nam wystarczy — a strona internetowa bedzie odpowiadac¢ na pytanie
kim jestesmy — CZY — dodatkowo angazujemy sie w dziatania na Facebooku —
pokazujac naszg innowacyjnosc¢ i zaangazowanie we wspieranie naszego
otoczenia biznesowego (dziatania charytatywne dla np. spotecznosci lokalnej),
pozycjonujgc sie jako firma ,robigca wiecej” — oraz — takze angazujgc kanat
You Tube do pokazania naszym klientom jak wyglgda trening naszych
kierowcow oraz jak wyglada nasz nowoczesny sprzet.

Swiat rozwija sie w tempie, ktére wprowadzito nas w definiowanie dzisiejszej
rzeczywistosci jako ekonomie chaosu, ekonomie turbulencji. Jednym z
wymiarow tej sytuacji sg takze zmiany w rozumieniu i definiowaniu pojec¢
marketingowych. O tych zmianach opowiem w nastepnych artykutach w
Transport Managerze. Opisze, dlaczego 4P rozwineto sie do 7P gdy mowa o
firmach ustugowych. | ciekawostka... Poniewaz dzisiaj wiasciwie nie ma firm,
ktore oferujg tylko produkt, wiec 7P dotyczy... kazdej organizacji
dostarczajgcej jakgkolwiek oferte na rynku. Dla wprowadzenia wizualnego
zamieszczam grafike elementow 7P juz teraz (rys. nr....)
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Takze wprowadze juz w nastepnym numerze TM zupetnie inne spojrzenie na

klasyfikacje marketingu — 4C (ang. 4 C’s marketing model) — traktowane jako
nie tyle alternatywe do 7P - dodatkowo ludzie (ang. people), proces i
Swiadectwo materialne (ang. physical environment) ale jako rozwiniecie tego

konceptu (prosze spojrz na grafike nr....). A 4C to Swiadome odpowiadanie nie
tylko na pytanie ,co?” ale takze ,jak?” — czyli wartosc¢ dla klienta, koszt, poziom

komfortu klienta i komunikacja — ale o tym w nastepnym wydaniu TM.

Zapraszam!

4Ps to 4Cs

Product
Price
Place

Promotion

A
Customer Value
A
Cost
A .
Convenience

A
Communication

Using the Internet to vary the marketing mix
* Qualty * Marketing * Postioning || » Trade * Individuals * Customer * Salea/staff
* Image communications || « List channels on marketing focus contact
« Branding * Personal * Discounts * Sales activities * Business-led experience
* Features promotion » Credit support « Individuals * |T-supported of brand
= Vanants * Sales * Payment * Channel on customer * Design * Product
* Mix promotion methods number contact features packaging
* Support « PR * Free or * Segmented || » Recruitment * Research * Online
* Customer * Branding value- channels * Culture/ and expernence
service * Direct added image development
* Use marketing elements « Training
occasion and skills
* Availability ¢ Remuneration
* Warrantiea
Figure 5.1 The elements of the marketing mix




