Oszczedne innowacje
Kurs szkoleniowy

WPROWADZANIE NOWYCH PRODUKTOW NA RYNEK
PROJEKTOWANIE | PROTOTYPOWANIE

KONCENTRUJACE SIE NA CZLOWIEKU

MODUL 4



Czy wiedzg Panstwo, Ze...

Mozecie korzysta¢ z modutéw w dowolny
sposoéb. Kurs ten dopasowany jest do
indywidualnych potrzeb. Mozecie czyta¢
cate moduly, skupi¢ sie na gtéwnych
pojeciach podkreslonych w kazdym
module, znalez¢ przyktady lub sprobowaé
odpowiedzie¢ na pytania testowe.
Niezaleznie od Panstwa decyzji, jestesmy
pewni, ze zachecimy Was do poczytania
wiecej na temat czerpania zyskow z
oszczednego prowadzenia interesow.

Ikony, ktére mogg sie pojawi¢ w obrebie kursu

Jak mozna zrobié wigcej mniejszymi Srodkami?

SPIS TRESCI KURSU

1. Uzasadnienie biznesowe oszczednych innowacji

2. Mozliwosci oszczednych innowacji na rynkach w
Polsce/Chorwacji/Irlandii/Wielkiej Brytanii/na Wegrzech.

3. Kreatywne rozwigzywanie problemow

4. Wprowadzanie nowych produktéw na rynek, projektowanie i
prototypowanie koncentrujace sie na cztowieku

5. Zrownowazony rozwdj i integracja spoteczna w ramach oszczednych
innowaciji

6. Planowanie finansowe na potrzeby innowacji

7. Zarzadzanie oszczednymi innowacjami

-* Wazne pojecie n Przykfad Test nAktywnos’c' n Film wideo m Zrédto
2



Wprowadzanie nowych produktéw na rynek, projektowanie i prototypowanie

koncentrujgce sie na cziowieku

Czy sg Panstwo zmeczeni ksigzkami i artykutami, w ktérych nie mozecie znalez¢ zgdnej praktycznej i przydatnej wiedzy?

Modut Wprowadzanie nowych produktéow na rynek, projektowanie i prototypowanie koncentrujgce sie na cziowieku

udostepni Panstwu informacje na nastepujgce tematy:

Zalecamy dotgczenie catego modutu.

Co jest kluczowe dla pomysinego wkraczania na nowe rynKi.
Jakiego rodzaju informacje sg kluczowe, aby by¢ przygotowanym do wkraczania na nowe rynki.
Czym jest projektowanie koncentrujgce sie na cztowieku.
Jak prowadzi¢ tego rodzaju proces projektowania.

Dlaczego prosumenci sg cenni dla rozwijania produktu.




Wrowadzanie nowych produktéw na rynek

Decyzja o opracowaniu nowego produktu jest niesamowicie trudna, niezaleznie od wielkoéci firmy

i jej doswiadczenia. Niezaleznie od tego, czy wprowadzajg Panstwo nowy produkt na ten sam rynek

czy na nowy, zawsze wymaga to odpowiednich przygotowan.

Dlaczego? Zapoznaijcie sie prosze z zewnetrznymi i wewnetrznymi czynnikami majgcymi wptyw

na rynki. Tworzg one srodowisko wewnetrzne i zewnetrzne.

Srodowisko zewnetrzne

Srodowisko wewnetrzne

Demografia Gtéwna dziatalnosé, ludzie,

kultura, technologia i struktura
administracyjna

Technologia

System
polityczny

Wartosci
spoteczne

Globalizacja i
internacjonalizacja

Rynki
biznesowe




Wchodzenie na nowe rynki wymaga uzyskania wiedzy
0 wszystkich odpowiednich elementow sSrodowiska
wewnetrzne i zewnetrznego, w jakim dojdzie do
wprowadzenia Waszego produktu. Charakterystyka
tych elementéw zmienia sie w zaleznosci od regionu,
kraju i kontynentu. Dlatego tez dogtebne zrozumienie
wszystkich aspektow jest kluczowe dla pomysinegj

ekspansiji.

Kluczowe pytania, jakie nalezy zadac przed wejsciem
na nowy rynek sg jednak nastepujgce:

- Jaki jest Panstwa rynek docelowy?
- Jaki jest profil klienta?
- Jak wyglada demografia?

- Czy przeprowadzono analize rynku?

Czy wiedzg Panstwo, ze...

Nawet doswiadczone firmy ponoszg czasem porazki przy wprowadzaniu nowych
produktow na rynek. W kwietniu 1994 roku angielsko-holenderski Unilever
wprowadzit na rynki w catej Europie nowy proszek do prania o nazwie ,,Persil
Power”. Produkt ten byt innowacyjny z racji jego nowego skfadnika, dzieki
ktéremu miato by¢é mozliwe uzyskanie bielszego prania w nizszych
temperaturach.

Niestety, doniesienia gtdwnego konkurenta Unilever oraz innych stowarzyszen
wskazywaty na to, w pewnych szczegdélnych warunkach ten nowy detergent
powaznie uszkadza ubrania. W wyniku tego produkt wycofano, a Unilever stracit
okoto 300 milionéw funtéw.

Dlaczego?

Faza testowania nowego proszku zostata przeprowadzona w gospodarstwach
domowych w Holandii, gdzie ludzie majg w zwyczaju oddziela¢ ubrania (biate od
kolorowych). W przeciwiehstwie od Europejczykéow z poétnocy, ci na potudniu
zazwyczaj piorg razem ubrania biate i kolorowe i ustawiajg do$¢ wysokg
temperature prania niezaleznie od podawanych instrukgciji.

Co wiecej, wspotpraca miedzy dziatami badan, rozwoju i marketingu byta
niewydajna.

Zrédto: Tidd J., Bessant J., Pavit K.,(2001) Managing Innovation. Integrating Technological, market and organizational
change, Second edition, Wiley




Rynek docelowy to rynkowa grupa klientéw, ktorym sprzedawane bedg produktu lub VTARGET M ARKET"‘
ustugi. Grupe ten definiuje profil klienta. - . !

@ 50%

Profile klienta powinien zapewnia¢ informacje na nastepujgce tematy:

Rodzaj klienta

Klient indywidualny Klient biznesowy

Ogdlne: Ogdlne:
Pte¢, wiek, stan cywilny, stan rodzicielski, Rodzaj dziatalnosci, branza, czas trwania

zawdd, profil finansowy, dziatalnosci, liczba pracownikéw, produkty lub ustugi,
dochody, inwestycje, zadtuzenie struktura organizacyjna, roczny przychaod,

geograficzny zakres dziatalnosci

Potrzeby klientéw:

Potrzeby klientéw: Kwestie decydujgce o zakupie, specjalne potrzeby,

Zwyczaje zakupowe, styl zycia, pozostate potrzeby
zainteresowania, co jest dla nich wazne, religia, Jak Panstwa produkt rézni sie od produktow
Swiatopoglad konkurenciji.




’ Dane demograficzne powinny odpowiedzie¢ na pytanie,

czy nasze grupa docelowa jest stabilne, powieksza sie,

czy maleje.

Dobrze przygotowana analiza rynku powinna:

- Wesprze¢ Panstwa decyzje i zapewnié uzasadnienie
(lub nie) dla rozpoczecia tworzenia nowych produktéw i
ustug z zainwestowaniem réznych zasobow.

- Zapewni¢ Panstwa, ze klienci kupig Wasze produkt,

poniewaz istnieje zapotrzebowanie na niego.

Czy wiedzg Panstwo, zZe...

Wedle najnowszych danych (z sierpnia
2018 r.) globalna populacja to 7,6
miliarda ludzi.

Pomimo tego, Ze biezgcy sredni wzrost
populacji $wiata szacuje sie na poziomie
83 miliondw osob rocznie, populacja
Europy maleje z powodu niskiej
dzietnosci. Kontynentem z najwyzszym
przyrostem ludnosci jest Afryka.
Natomiast najbardziej zaludniona jest
Azja, w ktérej mieszka 60% populaciji
Swiata (ponad 4,5 miliarda osob).

Przewiduje sie, ze globalna populacja
osiggnie 10 miliardow ludzi w roku 2055.

Czy przewiduje sie, ze liczba ludnosci w
Panstwa kraju zwiekszy sie w przeciggu
kolejnych 20 lat, czy zmniejszy?

Zrédfo: http://www.worldometers.info




Analiza rynku

Typowa analiza rynku obejmuje:
1. Opis branzy i perspektyw dla niej
Rynek docelowy, w tym profil klientéw i wielkoS¢ rynku Il » ¢ os8/230
. Analiza konkurencji (skupiajgca sie na konkurentach

bezposrednich i posrednich oraz ich mocnych i stabych Jak wykona¢ profil klienta na potrzeby
biznesplanu https://www.youtube.com/watch?v=3vXZV6NfhOk
stronach)
. Analiza interesariuszy

Prognozy obejmujg udziat w rynku, ceny oraz marze brutto High End Golden Goose

[High price, few customers) [High price, many customers)

Regulacje

Rolls Royce iPhone

Labor of Love Mass Market

[Low price, few customers) (Low price, many customers)

Ramit’s habanero
salsa course

McDonald’s

SUBSCRIBE

CUSTOMERS

Jak DOKLADNIE przeprowadzi¢ badanie rynku pod katem nowych
produktéw, https://www.youtube.com/watch?v=S4mLTKvvqgdo




Monitorowanie trenddéw

Trendy zewnetrzne da sie zaobserwowac we wszystkich branzach. Eksploracja tych trendéw moze zapewni¢ Panstwu cenne inspiracje do wprowadzania
oszczednych innowaciji.

Przyktad: Firma Body Shop oferujgca naturalne kosmetyki. Zrezygnowata ona z wizerunku petnego przepychu, ktéry jest zazwyczaj obecny w tym sektorze
detalicznym. Skupita sie natomiast na naturalnych skfadnikach oraz promocji zdrowego stylu zycia. Poréwnanie czynnikéw sukcesu firmy Body Shop z

typowa firmg kosmetyczng jest przedstawione na rysunku ponizej.

n Przyktad
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Projeketowanie koncentrujgce sig na cztowicku

Proces opracowywania nowych produktow/ustug skupiajgcy sie na kazdym etapie na uzytkownikach.

Ludzka perspektywa jest w centrum uwagi.

“ #
s N
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prokind ([

Szczotka do zebdw — kazdy korzysta ze szczotki do zebdw, poniewaz jest to
podstawowy przybor do dbania o higiene jamy ustnej. Niektorzy preferujg
szczoteczki manualne, inni elektryczne.

Czy zauwazyli Panstwo jakies$ roznice miedzy szczotkami do zebow dla
dorostych, a tymi dla dzieci? Zobaczcie, jak skupienie sie na

zachowaniach dzieci zainspirowato pewne proste ulepszenia.

“(...) przez dziesigtki lat szczotki do zebow dla dzieci byty zasadniczo po prostu mniejszymi
wersjami tych dla dorostych. Podczas projektu wykonywanego dla Oral-B, wktadalismy
szczotki do dfoni matych dzieci i szybko zauwazyliSmy ,zjawisko pigstki”. Mate dzieci
chwytajg szczotke catg pigstkg, w przeciwienstwie do dzieci starszych, trzymajgcych jg
palcami. Mogfoby sie poczgtkowo wydawac paradoksalne, ze szczotki do zebow dla dzieci
majg byc¢ grubsze od tych dla dorostych, lecz to wrazenie znika, gdy zobaczy sie je w uzytku.
Stworzylismy zatem gruby, miekki uchwyt, z ktérym dzieci fatwiej sobie radzg. Nowe
szczotki Oral-B Squish Grip przypominajg zabawki zaréwno w wygladzie, jak i dotyku, co

Jest bardzo dobre biorgc pod uwage, Zze im dtuzej dzieci szczotkujg zeby, tym lepiej.”

Zrodto: Kelly T., Littman J. (2001) Art of Innovation, Profile Books, str. 34
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Czy wiedzg Panstwo, ze...

e Galgzki z postrzepionymi

koncéwkami byty w 3500 r. p.n.e.
pierwszymi przyborami do dbania o
higiene jamy ustne;.

e Szczotka do zebéw wykonana ze

szczeciny, przypominajgca te
wspotczesne, zostata wynaleziona w
Chinach w VIl wieku naszej ery.

e W Europie pierwszg masowg

produkcje szczotek do zebdéw datuje
sie na 1780 rok.

e W roku 1938 zwierzecg szczecine

zastgpiono widknami syntetycznymi.

e Pierwszg elektryczng szczotke do

zebow wynaleziono w Szwaijcarii w
roku 1954.




Wskazowki dot. projektowania koncentrujacego sie na cztowieku

PYTANIA

7N

Jakie sg JakLe sa Co chcemy zrobié Jakie wynalazki
doswiadczenia zachowania, dla ludzi? nalezy stworzy¢?
ludzi? motywacje i poglady

OBSERWACJ

£ MOZLIWOSCI e ROZWIAZANIA

Przeprowadzajcie Analizujcie i Stawiajcie pytania Prototypujcie
wywiady wyciggajcie Jak
whnioski moglibySrgy...”

NARZEDZIA
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Sposéb myslenia przy projektowaniu skoncentrowanym na cztowieku

Empatia
LAby dotrze¢ do nowych rozwigzan,
musicie poznac¢ réznych ludzi, rézne
scenariusze i rézne miejsca.”

Emi Kolawole, redaktor-rezydent w Stanford
University d.school

Po trzykro¢ iteracja
,Poprzez iteracje sprawdzamy po
drodze nasze pomysty, poniewaz
otrzymujemy odzew od 0s6b, dla
ktorych faktycznie projektujemy.”

Gaby Brink, zatozyciel Tomorrow Partners

Projektowanie skupione na uzytkowniku:
Aga Szostek podczas TEDxWarsaw

https://www.youtube.com/watch?v=k7CX2JYXfE8

Optymizm Nauka na porazkach

,Optymizm jest tym, co pozwala .INie myslicie o tym jak o porazce, a raczej

nam i$¢ do przodu”, jak o eksperymentach w projektowaniu,

John Bielenberg, zatozyciel Future Partners Za pomocg ktéryCh bgdZieC’.e Si@ uczyé”-

Tim Brown, dyrektor generalny w IDEO

Realizacja Akceptacja niejednoznacznosci

Ryzyka w procesie mozna sie .Chcemy dac¢ sobie przyzwolenie na

pozbyé, zaczynajac od zrobienia eksploracje wielu r6znych mozliwosci tak,

i . jawita sie wtasciw. wiedz.”
czego$ prostego. Zawsze mozna z aby pojawita si¢ wiasciwa odpowied
, e . . - Patrice Martin, wspdtzarzadzajacy i dyrektor
tego wyciggnac jakie$ wnioski ds. kreatywnych IDEO.org

Krista Donaldson, dyrektor generalny D-Rev

o) 0:45/12:10
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https://www.youtube.com/watch?v=k7CX2JYxfE8

Opracowywanie i prototypowanie rozwigzan skutkujg rzeczami, ktére majg wptyw na ludzkie zachowania i
doswiadczenia.
Jest to jeden z etapow projektowanie skupiajgcego sie na cztowieku, lecz nie ostatni. Powinien by¢ sprawdzany

tyle razy, ile wymagajg potrzeby uzytkownikow.

N

OBSERWACJE

ROZWIAZANIA

(PROTOTYPOW MOZLIWOSCI
ANIE)
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Jak upewnic¢ sie, ze nasz prototyp produktu lub ustugi spetni wszystkie oczekiwania konsumentéw? Wydaje sie to by¢
tatwe, pod warunkiem, ze konsumenci zostang zaangazowani w projektowanie lub personalizowanie produktéw z
uwzglednieniem ich wiasnych potrzeb.

Oznacza to, ze stang sie prosumentami.

Im wczesniej dojdzie do zaangazowania prosumentow, tym bardziej udane prototypy/rozwigzania otrzymamy. W zwigzku z tym
prosumenci powinni by¢ angazowani we wszystkich kluczowych fazach tworzenia nowego produktu: koncepcji, rozwoju i

komercjalizacji.

1. Odkryjcie potrzeby i marzenia prosumentow.

Potrzeby i marzenia konsumentéw nie muszg pozosta¢ tajemnica.

Przyktad: Strona MyStarbucksldea.com powstata po to, aby zbiera¢ pomysty klientéw Starbucks - globalnej sieci
kawiarni. Po szesciu latach zebrano ponad 190 000 pomystow na ulepszenia, z ktdrych ponad 300 wdrozono.

Kliencie prosili przyktadowo o szybsze WiFi lub zestaw naprawczy dla rowerzystow, ktérzy

ztapig gume.

Zrédto: Radjou, N., & Prabhu, J. C. (2014). Frugal innovation: How to do better with less (1st ed.). New York:
PublicAffairs.
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2. Zaangazujcie prosumentéw we wspoélne opracowywanie rozwigzan
Zaawansowane dziatania badawczo-rozwojowe oraz badania rynku nie zawsze gwarantujg sukces na rynku. Niestety ponad 90%
produktow nie ma udanego wejscia na rynek, poniewaz nie spetniajg potrzeb klientéw. W zwigzku z tym, zaangazowanie

prosumentéw w faze rozwoju wydaje sie kluczowe dla pomysinego wprowadzenia produktu na rynek.

dziatajgca w branzy zywnosci i napojow — skontaktowata sie z Affinnova w celu zidentyfikowania
kluczowych cech produktow, ktére liczg sie dla potencjalnych klientow. Uzyskanie tego rodzaju
oceny od konsumentow poskutkowato ulepszeniami, ktdre nastepnie pomogty przejaé¢ 11% rynku

jogurtow ,light” po wprowadzeniu na rynek jogurtu Light 'n’ Fit Carb & Sugar Control.

3. Konsumenci mogga uczestniczy¢ w marketingu, brandingu i dystrybuciji
Rekomendacje od przyjaciét lub cztonkdéw rodziny dziatajg lepiej niz nawet najdrozsza reklama.
Konsumencie sg zatem najlepszymi ambasadorami marki. Co wiecej, mogliby zostaé
zaangazowani w wykonywanie niektorych zadan, ktérymi wczesniej zajmowata sie tylko firma.
Przyktad: DHL — globalna firma logistyczna — zaangazowata swoich klientow w dostarczanie
paczek innym nabywcom w zamian za nagrody pieniezne. Przeprowadzanie w ten sposob

ostatniego etapu dostawy praktykowane jest w Sztokholmie.

Zrédto: Radjou, N., & Prabhu, J. C. (2014). Frugal innovation: How to do better with less (15t ed.). New York:
PublicAffairs.
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Prosumenciiich rozne role

Czy rozwazylibyscie zaangazowanie prosumentow, rozwazajgc dla nich ponizsze role?

Marzycieli (zrédto
przysztych scenariuszy)

]

Utatwiaczy (pomoc
innym klientom)

1D

DD B
EDBREDED
1O D D

Zatwierdzaczy
(sprawdzanie
pomystow)

=
b’

Agentow sprzedazy

_ Pomystodawcow
(ostatni etap dostawy)

(zrodto nowych
pomystow)

i
¢
3
E

Ewangelistow Twoércow (tworcy
(ambasadorzy marki) produktow)

Zrédto: Radjou, N., & Prabhu, J. C. (2014). Frugal innovation: How to do better with less (15t ed.). New York: PublicAffairs.
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i) v

Czy chcieliby Panstwo dowiedzie¢ sie wiecej o wprowadzaniu nowosci na rynek, projektowaniu skupionym na

cztowieku lub prototypowaniu?

Zalecamy skorzystanie z nastepujgcych zrodet:

Strony internetowe:

http://www.worldometers.info/world-population/

https://www.vapartners.ca/businesses-fail-expanding-asia/

https://www.greenbook.org/company/affinnova

https://ideas.starbucks.com/

https://www.interaction-design.org/literature/article/design-thinking-

get-started-with-prototyping

https://www.cleverism.com/enter-new-market/

https://fitsmallbusiness.com/customer-profile-template-examples/

Inne zrodta:

Czym jest projektowanie koncentrujgce sie na cztowieku?
https://www.youtube.com/watch?v=musmgKEPY?20

Wywieranie wpltywu poprzez projektowanie koncentrujgce sie na cziowieku |
Evan Fried | TEDxMSU
https://www.youtube.com/watch?v=0QI830GQUcNc

Myslenie projektowe: Rozwigzywanie probleméw pojawiajgcych sie w zyciu |
Suresh Jayakar | TEDxCrenshaw
https://www.youtube.com/watch?v=UQYoWwHQg3gA

Tworzenie strategii sprzedazy i rozwoju dziatalnosci — Podstawy
nroadainhiArasAAA DNNOAN

Osterwalder A., Pigneur Y.. (2010) Business Model Generation: A Handbook for Visionaries, Game Changers, and Challengers, Wiley

Radjou, N., & Prabhu, J. C. (2014). Frugal innovation: How to do better with less (1% ed.). New York: PublicAffairs.

Kelly T., Littman J. (2001) Art of Innovation, Profile Books

Kotler P., (2014) Kotler on Marketing: How to Create, Win, and Dominate Markets, Free Press; Reprint edition

Kovandova S., (2014), Marketing strategy for new market development, LAP Lambert Academic Publishing
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http://www.worldometers.info/world-population/
https://www.vapartners.ca/businesses-fail-expanding-asia/
https://www.greenbook.org/company/affinnova
https://ideas.starbucks.com/
https://www.interaction-design.org/literature/article/design-thinking-get-started-with-prototyping
https://www.interaction-design.org/literature/article/design-thinking-get-started-with-prototyping
https://www.cleverism.com/enter-new-market/
https://fitsmallbusiness.com/customer-profile-template-examples/
https://www.youtube.com/watch?v=musmgKEPY2o
https://www.youtube.com/watch?v=QI83OGQUcNc
https://www.youtube.com/watch?v=UQYoWwHg3qA
https://www.youtube.com/watch?v=OB2t8UvXMWU

Czy sg Paristwo gotowi na szybki TEST?

Moga Panstwo szybko zweryfikowac wiedze, jakg nabyliscie po zapoznaniu sie z tym modutem.

Prosze wybraé poprawng odpowiedz (jest to test wielokrothego wyboru)
1. Przed wchodzeniem na nowe rynki
a. liczg sie tylko dane demograficzne, poniewaz duza populacja oznacza sukces
b. nalezy przeprowadzi¢ szczegétowg analize rynku
c. kluczowe jest poznanie potrzeb konsumentéw
2. Podczas opracowywania nowego produktu lub ustugi
a. Faza badan i rozwoju jest najwazniejsza, poniewaz zapewnia nowe rozwigzania
b. cztowiek jest w centrum — jego oczekiwania, styl zycia, przyzwyczajenia, itd.
c. firmy powinny wspétpracowac z prosumentami
3. Prosumenci
a. mogg petni¢ réznorodng role w opracowywaniu produktow
b. wytgcznie oceniajg produkty poprzez media spotecznosciowe

c. ich rekomendacje sie nie liczg, najpotezniejszym narzedzie jest
reklama




4. Srodowisko wewnetrzne sktada sie z:

a. rynku pracy, konkurencji, dostawcow i odbiorcow
b. podstawowego biznesu, ludzi, kultury, technologii i struktury administracyjnej
c. wartosci spotecznych i demografii
5. Profil klienta indywidualnego powinien objaé¢:
a. nawyki zakupowe, styl zycia
b. ptec, wiek, status rodzicielski
c. co jest dla nich wazne, ich swiatopoglad

6. gtéwng ideg projektowania skoncentrowanego
na cztowieku jest:

a. co mozna zrobic¢ dla ludzi
b. koncentracja na efektywnosci finansowe;j

c. projektowanie efektywnego modelu B+R




7. Agenci sprzedazy to prosumenci ktorzy:
a. pomagajg innym konsumentom
b. sprawdzajg pomysty

C. pomagajg w ostatnim etapie dostawy

8. W projektowana skoncentrowanym na cztowieku faza prototypowania

a. jest fazg przed ostateczng implementacjg

b. oznacza weryfikacje pomystow tyle razy ile jest to konieczne

c. oznacza weryfikacje jak produkt wptywa na zachowania ludzkie
9. W sensie ogélnym celem analizy rynku jest:
a. sprawdzenie cen konkurencji

b. przekonanie sie, czy konsumenci kupig Twoj produkt poniewaz jest
na niego popyt

c. sprawdzenie dostepnych technologii




n Aletywnosé

Wyobrazcie sobie, ze prowadzicie kawiarnie potgczong z ciastkarnig (pieczecie tez ciasta), w ktérej klienci mogg
zamowi¢ kawe i zjeSC kawatek ciasta, lub zamowi¢ ciasto na wynos. Wasz biznes znajduje sie obok budynku

uniwersytetu, w zwigzku z czym czes¢ waszych przychodow generujg studenci. Przygotujcie ogolny profil klientow
przy uzyciu ponizszego wzoru

Grupa klientéw Studenci Inna grupa... Inna grupa...
Wiek 19-26

Co jest najwazniejszego dla Cena i szybka obstuga
danej grupy?

Jakiego rodzaju marketing Karty lojalnosciowe
dziata najlepiej wobec danej zapewniajgce znizki
grupy?

Ktory kanat marketingowy Media spotecznoSciowe,
pozwala najlepiej dotrze¢ do poczta elektroniczna
danej grupy?

Inne uwagi Nieobecni latem

Prosze wybraé jedng grupe i spisa¢ szczegodtowy profil konsumentow przy uzyciu wytycznych przedstawionych w tym
module.

Ktora grupa jest Panstwa grupg docelowg?
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