Zadanie lzotonik

Firma zajmujgca sie dystrybucjg napojéw izotonicznych postanowita zbadaé rynek na terenie
todzi pod katem swiadomosci swojej marki w sklepach, gdzie dystrybuuje swdj produkt. Na
zlecenie firmy opracuj:

e ankiete badajgca postawe odbiorcéw reklamy;
e analize SWOT;

e analize wskaznika Swiadomosci marki;

e scenariusz negocjacji handlowych.

Zadanie wykonaj na przygotowanym stanowisku wyposazonym w komputer z niezbednym
oprogramowaniem. Do wykonania zadania wykorzystaj plik izotnik.zip zamieszczony na stronie
www.zieba.net.pl oraz informacje zawarte w tresci zadania. Plik rozpakuj przy uzyciu hasta:
izotonic. Utworzone pliki nazwij nastepujaco:

e ankieta PAPl.doc/docx;
e analiza SWOT.doc/docx;
e wskaznik SSM.xls/xslx;
e negocjacje.doc/docx.

Ankieta badajaca postawe odbiorcow reklamy

Ankieta zostanie przeprowadzona na terenie todzi w jednym ze sklepdéw. Sporzadz tresé
ankiety, ktora ma zawiera¢ 3 pytania i by¢ skierowana do mitosnikéw marki napojow
izotonicznych. Na poczatku rozmowy z konsumentem nalezy skierowa¢ prosbe
o przeprowadzenie ankiety i podziekowac¢ za poswiecony czas. Na wstepie w ankiecie nalezy
wspomnied, ze celem ankiety jest badanie postaw konsumentdw wobec marki. Ankieta ma na
celu okreslenie wielkosci grupy docelowej, ktéra zwigzana jest z naszg marka.

Pytania do ankiety

Pierwsze pytanie zamkniete - zapytaj, czy respondent korzysta z napojéw izo-tonicznych.
Drugie pytanie otwarte - zapytaj, jakiej firmy napoje izotoniczne respondent wybiera.
Trzecie pytanie zamkniete - zapytaj, czy zna naszg firme z napojami izotonicz-nymi.

Po przeprowadzeniu badan ankietowych PAPI na 200 osobach okazato sie, ze 50 osdb
spontanicznie wymienito naszg marke napojéw izotonicznych.



Analiza SWOT

Sporzadz i przyporzadkuj elementy analizy SWOT dla firmy napojéw izotonicznych, ktéra
zamierza rozszerzy¢ sprzedaz napojéw izotonicznych na terenie nowego osiedla w todzi.

Informacje potrzebne do analizy:

Zmiany stylu zycia - wiecej aktywnosci wsrod mieszkaricow miasta.
W?zrastajgce zainteresowanie napojami izotonicznymi.

Migracja stawnych sportowcéw do todzi.

Firma oferuje program lojalnosciowy klientom stad niskie ceny produktu.
Firma organizuje spotkania ze specjalistami i dietetykami na temat zdrowego stylu
zycia i aktywnosci fizyczne;j.

6 Firma wyjezdza na szkolenia zagraniczne, aby doskonali¢ swdj produkt.

7 Niedostatecznie szeroka oferta napojow izotonicznych.

8. Na rynku istnieje kilka firm dziatajgcych w branzy napojéw izotonicznych.
9 Zmiennosc¢ zachowan konsumentow podatnych na promocje konkurencji.
10. Marka napojéw izotonicznych nierozpoznawalna na rynku w todzi.

11. Brak $rodkéw finansowych na dziat promocji firmy.

12. Zmiennosc zainteresowania napojami izotonicznymi.
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Analiza wskaznika swiadomosci marki

Z badan ankietowych PAPI pobierz dane do sporzadzenia analizy spontanicznosci marki,
wykorzystujac wskaznik SSM (spontaniczna Swiadomos¢ marki). Oblicz i ocen, jaki odsetek
0s6b wybiera firme napojow izotonicznych. Obliczenia powinny by¢ zapisane w arkuszu
kalkulacyjnym i wydrukowane.

Do obliczen wykorzystaj wzor:

liczba 0s6b, ktore spontanicznie wymienity dana marke
*

SSM = 100

liczba wszystkich badanych

Scenariusz negocjacji handlowych

Przyporzadkuj fragmenty negocjacji handlowej do fazy oraz celow.

Fragmenty negocjacji

e Udato nam sie osiggng¢ wspolny kierunek porozumienia, cieszymy sie, ze zadna ze stron
nie jest przegrana.

e Prosze panstwa, wszyscy jestesmy zdenerwowani. Sprébujmy bez emocji poznaé
kolejne propozycje i argumenty kazdej ze stron.



e Okreslilismy granice wtasnych oczekiwan, czyli najlepszy z punktu widzenia wynik
negocjacji mozliwy do osiggniecia. Jezeli proponowane warunki bedg dla nas do
zaakceptowania, beda stanowity kryterium przyjecia propozycji alternatywnych oraz
odrzucenia tych, ktére nie spetniajg minimalnych oczekiwan.

e Wskazmy zagadnienia, ktore staty sie przedmiotem negocjacji oraz przeanalizujmy cele
negocjacji kazdej ze stron, aby mdc osiggnac pfaszczyzne porozumienia.

e Ustalilismy miejsce i czas negocjacji. W skfad naszego zespotu weszty osoby majace
uprawnienia do podejmowania waznych decyzji.

e Bardzo nam mito pozna¢ panstwa, oto nasz zesp6ét. Mamy nadzieje, ze dotarliscie
panstwo do nas bez wiekszych problemédw.

e Obie strony przedstawiajg uczestnikdw spotkania, prezentuja swoje zespoty
negocjatoréw, wymieniajg ich role w spotkaniu. Bardzo nam mito panstwa goscic.

e Prosze panstwa, zanim kazda ze stron przedstawi oferte, ustalmy zasady prowadzenia
rozmoéw, zabierania gtosu, ramy czasowe poszczegdlnych wystgpien. Wspotpracujemy
juz 10 lat na rynku. Sprobujmy dokona¢ pewnych analiz co do propozycji
przedstawionych przez obie strony, wystuchac jeszcze raz ofert.

e Starajmy sie wypracowac wariant zadowalajacy kazda ze stron. Podczas poszukiwania
rozwigzan wykorzystajmy dyskusje na wymiane opinii i analize okreslonego problemu
oraz burze mézgdw dla przedstawienia réoznorodnych, nawet nierealnych pomystow.

e Okreslmy warunki umowy, obowigzki obydwu stron oraz zastanéwmy sie nad
postanowieniami koncowymi.

e Podsumujmy wszystkie sporne tematy. Dziekujemy za przyjazng atmosfere podczas
negocjacji.

Negocjacje handlowe dla firmy napojow izotonicznych

Fazy negocjacji Cel negocjacji Fragmenty negocjacji
Skompletowanie zespotu
negocjacyjnego

Cel negocjacji

Styl negocjowania BATNA
Zapoznanie sie uczestnikdéw
negocjacji

Otwarcie negocjacji Nawigzywanie pierwszego kontaktu
Przedstawienie ofert i propozycji
negocjacji

Rozwijanie argumentacji
Zmniejszenie dystansu

Wzajemne przekonywanie do swoich
racji

Zaakceptowanie rozwigzan
Zakonczenie Formutowanie umowy

Zakonczenie negocjacji

Przygotowanie

Negocjacje wiasciwe




Czas przeznaczony na wykonanie zadania wynosi 180 minut.

Ocenie podlegaé beda 4 rezultaty:
e ankieta badajgca postawe odbiorcow reklamy; analiza SWOT;
e analiza wskaznika $wiadomosci marki;
e scenariusz negocjacji handlowych.



