Marketing III. konzultáció

Szervezeti vásárlás (businnes marketing)

Fajtái: 

· Ipari piac (felhasználó)

· Viszonteladó (közvetítő)

· Kormányzati piac (intézményi)

Jellemzői: 

· kevesebb a vevő, de nagyobb tételben vásárol

· szoros eladó - vevő kapcsolat

· származtatott kereslet

· ingadozó kereslet

· versenytárgyalás

· szerződés

· rendszervásárlás

· racionális döntés

A vásárló lehet:

· kezdeményező személy

· befolyásoló személy

· döntést hozó személy

· végrehajtó személy

· felhasználó

· kapusok (közvetlenül nem vesznek részt, de befolyásolhatják. Pl.: titkárnő)

A vásárlás folyamata

1. Szükségletek felismerése

2. Probléma megfogalmazása

3. Információgyűjtés: potenciális források

4. Alternatívák: ajánlatkérés

5. Ajánlatok értékelése, szerződési feltételek meghatározása

6. Vásárlás: döntés, szerződéskötés

7. Rendelési, szállítási mechanízmus

8. Visszajelzési értékelés

Vállalati kritérium

-     Minőségi 

· Gazdasági  

·  Kockázat - biztonság mértéke

· Vállalatpolitika

· Személyes motivációk

Szervezeti vevők magatartását befolyásoló tényezők:

-     vásárlási szituációk.
Új feladat


egyszerű újravásárlás


módosított újravásárlás             

· terméktípusok

· vásárlás jelentősége     

 ( just in time (időzített beszerzés)

 ( központosítás           központosított árubeszerzés

 (vissz marketing           két különböző nagy vállalat szövetsége

 (lízing (haszonbérlet)

(kapcsolatmenedzsment

· műszaki kapcsolatnyújtás

· szaktanácsadás

· erőforrás kiegészítés

· szolgáltatás többlet vállalása            

· kockázatcsökkentés           közös kockázat vállalás

· döntéshozók személyes érdekeltsége

· hosszútávú keretszerződés

· emberi kapcsolatok

Piacszegmentáció és termékpozícionálás

( csoportra bontás)

A marketingstratégia lépései

-Piacszegmentáció

-Célpiac kiválasztása

-Termékdifferenciálás

-Termékpozícionálás

Szegmentáció: közös tulajdonságokkal rendelkező vevők azonosítása a marketing stratégia meghatározása érdekében, oly módon, hogy a csoportokon belüli eltérés minél kisebb, a csoportok közötti különbség minél nagyobb legyen.

A szegmentálás szintjei: 

(tömegmarketing

(szegmentációs marketing

(szeght marketing (piaci rés)

(lokális marketing

(egyéni marketing

A hatékony szegmentáció követelményei:

(Mérhetőség

(Méret

(Elérhetőség

(Megkülönböztethetőség

(kezelhetőség

A szegmentáció alapjai:

1. Terület


Lakóhely        tájegység   

         település             távolság

3. Társadalmi szegmentáció

· foglalkozás

· iskolai végzettség

· jövedelem

· életmód

· életszínvonal

Szervezeti piacok szegmentálása

Mikroszegmentáció

· választási kritériumok

· döntéshozó egység felépítése

· döntéshozó folyamat

· vásárlási szituáció

· vásárló szervezet

· innovációs képesség

Célpiaci marketing

Saját erőforrások

Piaci tényezők

         A szegmens mérete, növekedése, árérzékenysége, megszólításának lehetőségei

         A közvetítők alkuhelyzete

Versenyhelyzetek

          A verseny erőssége, jellege

          Belépési - kilépési korlát

          Kormányzati magatartás 

Differenciálás,pozícionálás

A differenciálás lehetőségei

· termék

· szolgáltatás

· megrendelési mód

· házhozszállítás

· üzembe helyezés

· betanítás

· vevőszolgálat

· karbantartás

· egyéb

· személyzet

· csatorna

· imázs

Termékpozícionálás: versenyképes helyzet teremtése a marketingmix elemeinek optimális felhasználásával.

Követelményei:

-   egyértelműség

· következetesség

· hitelesség

· versenyképesség

Módjai:

· tulajdonságok alapján

· előny alapján

· felhasználás alapján

· célpiacra koncentrálva

· versenytárshoz hasonlítva

· minőség - ár szerint

Hibák:

· alulpozícionálás

· túlpozícionálás

· zavaros pozícionálás

· kétséges pozícionálás

· újrapozícionálás

(Az előző órai anyagban)





Demográfiai szegmentáció


életkor


nem


családi viszonyok


nemzetiség


vallás


Magatartási szegmentáció


termékhasználat


márkahűség


személyiségi jegyek











Makroszegmentáció


versenyszituáció


szervezeti méret


iparág


földrajzi elhelyezkedés
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