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Plan prezentacji

1 Podstawowe informacje o Phenicoptere

1 Analiza sytuacji firmy
- Makrootoczenie i rynek - obszary badan
- Analiza SWOT

1 Propozycja strategii marketingowe]

- Koncepcja STP
> Marketing mix
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Podstawowe informacje

1 Rok zatozenia: 2011

1 Wiascicielki: Marta Zochowska i Ewa Dudzic

1 Produkt: rekawiczka Glov (wielokrotnego uzytku) zmywajgca
makijaz przy uzyciu wody

1 Innowacja: mikro-wtokno precyzyjnie usuwajgce
zanieczyszczenia ze skory, bezpieczne dla zdrowia

1 Rynki: polski, francuski, niemiecki oraz ponad 30 innych
krajow

1 Sukcesy: Start-Up Roku 2012 w Polsce, dofinansowania
europejskie, dofinansowanie z Ministerstwa Gospodarki,

Swietna rekomendacja prestizowego pisma ,Cosmopolitan” we
Francjo
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Analiza sytuacji firmy
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Makrootoczenie

1 Wysoki dochod Europejczykow

1 Zmiany demograficzne - starzejgce sie spoteczenstwo
(wiekszy wspotczynnik feminizacji wptywa pozytywnie na
poziom zapotrzebowania na produkt)

1 Otwartosc spoteczenstwa na innowacje

1 Zmiany spoteczne - brak wolnego czasu

1 Zmiana stylu zycia kobiet - kobiety w dzisiejszych czasach
dazg do niezaleznosci. Zazwyczaj podejmuja prace, zamiast
zajmowa¢ sie domem, co nasila ich potrzebe codziennego
naktadania i zmywania makijazu

1 Rozwinieta technologia
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Rynek

Konsumenci rynku rekawiczki Glov to gtéwnie kobiety w wieku
14+. Dynamika rynku jest wzrost, poniewaz:
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wzrasta ilos¢ pracujacych kobiet
zwieksza sie stosunek kobiet do mezczyzn

kobiety cenig w produkcie jakos¢, ekonomie czasu,
bezpieczenstwo dla zdrowia

jedyna konkurencjg sg firmy oferujgce tradycyjne,
przestarzate metody usuwania makijazu, ktore wymagajg
zakupu wiecej niz jednego produktu. Phenicoptere jest
liderem, jesli chodzi o produkcje innowacyjnych
mikro-wtdkien w kosmetyce.
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Analiza SWOT

Mocne strony firmy:

O
O
O
O

Doswiadczenie w prowadzeniu biznesu
Bycie liderem na rynku produktéow z mikro-wtdkien
Firma oferuje klientom przetom w demakijazu

Firma otrzymuje dofinansowania, dzieki swojej
Innowacyjnosci

Rozpoznawalnhos¢ produktu
Bezpieczenstwo dla skory pomimo wysokiej skutecznosci

Sukces na prawie 40 zagranicznych rynkach, np. Francja,
Arabia Saudyjska
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Stabe strony firmy:
1 Wysoka cena
1 Ograniczona dostepnosé¢ produktu

Szanse:

1 Mozliwosé wejscia na kolejne rynki Europy, Azji i Ameryki.

1 Phenicoptere ma szanse na wyeliminowanie konkurencji z
rynku produktow do demakijazu. Glov jest produktem, ktory
wystarcza na minimum 3 miesigce, CO 0zhacza, ze jest
bardziej wydajny niz tradycyjne sposoby usuwania makijazu.
Ponadto jest hipoalergiczny i uniwersalny, nadaje sie do cery
kazdego typu.
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Zagrozenia:
1 Ryzyko zwigzane z wejsciem na kolejne zagraniczne rynki -
Zte przyjecie przez konsumentow

1 Niski popyt spowodowany nieufnoscig konsumentow co do
bezpieczenstwa i skutecznosci produktu

1 Wysoka cena moze zniecheca¢ konsumentdéw do
wyprobowania oferty Phenicoptere

0 Zmiany gospodarcze i polityczne, np. zmiany w systemie
prawnym, takie jak zwiekszenie cta na przewozy mikro-wtékna
z Korei Potudniowej lub eksport produktow poza granice
Polski
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Propozycja strategii
marketingowe}j
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Koncepcja STP

Segmentacja
Rynek docelowy przedsiebiorstwa Phenicoptere dzieli sie na
nastepujgce segmenty:
1 klienci indywidualni
(gtdwnie kobiety w wieku 14+)

1 szkoty zawodowe(dla uczgcych sie do zawodu kosmetyczek)
1 zaktady ustugowe(np. salony kosmetyczne)

1 wieksze firmy obstugujace np. teatry, plany filmowe
(charakteryzacja)
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Targeting
Charakterystyka rynku docelowego

1 Klienci indywidualni
Spoteczenstwo europejskie starzeje sie, zatem stosunek liczby
kobiet do liczby mezczyzn rosnie (statystycznie kobiet w
wieku zaawansowanym jest wiecej niz mezczyzn w tym
samym wieku) . To zjawisko spotecznie moze pozytywnie
wpltywaé na popyt na produkty Phenicoptere, poniewaz przy
niemalejgcej liczbie mieszkahcdw Europy grono potencjalnych
klientow stale sie poszerza. Z kolei kobiety miode, ktore
coraz czesciej poswiecaja sie pracy, bardziej cenig sobie czas,
dlatego potrzebujg mozliwosci szybkiego demakijazu.
klientow.
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1 Salony kosmetyczne zazwyczaj nie uzywajg na szerokg skale
srodkow do demakijazu, poniewaz zajmujg sie gtdwnie
naktadaniem makijazu.

1 Szkot zazwyczaj nie sta¢ na innowacyjne produkty, ktore
niedawno weszty na rynek.

1 Firmy zajmujgce sie charakteryzacjg wprawdzie
prawdopodobnie bedg zainteresowane, jednak jest ich
stosunkowo niewiele. Z tego wzgledu, mimo iz bytby on

nabywany przez nie w skali hurtowej, to nie przynidstby
znaczacych zyskow ze sprzedazy.

Whniosek: Grupg docelowg sg gtdwnie klienci indywidualni.
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Pozycjonowanie

1 Produkt Glov nie wymaga zakupu zadnych dodatkowych
srodkow.

1 Rekawiczki Glov mozna spakowac np. do niewielkiego plecaka
czy torebki. Umozliwia to tatwe ich przenoszenie i uzycie w
dowolnym momencie(np. w pracy czy w $rodkach transportu).

1 Demakijaz przy pomocy rekawiczek Glov trwa bardzo krotko -
wystarczy zmoczyc¢ je w wodzie, a nastepnie po prostu
przetrzec nimi twarz.

1 Jedna rekawiczka Glove moze by¢ uzywana przez okres
ponad 3 miesiecy, zatem klientki mogg zaoszczedzi¢ czas,
ktory przeznaczytyby na czeste uzupetnianie zapasow
produktow tradycyjnych.

\



Marketing mix

1) Cena

Propozycje ulepszenia polityki cenowej firmy:

0 bardziej zroznicowana cena, a co za tym idzie wieksza
dostepnosé produktu dla mniej zamoznych konsumentow.
(np. produkcja wersji gorszych jakosciowo, posiadajgcych
maksymalny czas uzytkowania ograniczony do 1 miesigca).

1 ceny promocyjne (np. obnizki swigteczne, lub rabaty na zakup
wiecej niz jednego produktu)

1 bezptatna dostawa dla klientéw skfadajgcych zamowienie
przez Internet

1 karta rabatowa dla statych klientow
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2) Produkt

Propozycje dotyczgce produktu mix:

1 rozciggniecie linii produktowej w dét - produkcja tanszych,
mniejszych modeli np. waciki wielorazowego uzytku, tak aby
produkt stat sie dostepny rowniez dla konsumentdw o niskim
dochodzie,

1 pogtebienie linii produktowej - dodanie wersji i odmian
produktu roznigcych sie np. kolorystyka, projektem,
rozmiarem dopasowanym do dtoni,

1 poszerzenie asortymentu o nowe linie produktowe, np. nowy
produkt z mikro-wtdokna przeznaczony do mycia ciata.
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3) Dystrybucja

Phenicoptere prowadzi dystrybucje selektywna:

Firma sprzedaje produkt po wyzszej cenie, ale w mniejszej
ilosci:

drogerie (dystrybucja posrednia)

apteki (dystrybucja posrednia)

poprzez konsultanta (dystrybucja bezposrednia)

Prowadzi sprzedaz rowniez przez Internet - strony
internetowe dla poszczegdlnych krajow, na ktérych rynkach

jest obecny Glov.

\
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4) Promocja

- magazyn ,Cosmopolitan” - Francja

- magazyn ,JOY” - Niemcy

- magazyn ,Annabele” - Szwajcaria

- magazyn ,El Pais” - Hiszpania

- magazyn ,Vanity Fair” - Wiochy

- Internet - wiasna witryna w roznych jezykach; banery
reklamowe na innych stronach

- targi kosmetyczne

- projekt ,Paszport do eksportu” realizowany w Wielkiej Brytanii,
Niemcach i Frangji

- reklama zewnetrzna (np. na ulicach)

- media spotecznosciowe (gtdwnie Facebook)

- listy mailingowe

- newsletter

- blog
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Dziekujemy za uwage

Raport i prezentacje wykonali:
Agata Zawadzka

Przemystaw Zabawa

Vitalyi Zhyryk




