Definicja | podstawowe
pojecia marketingu \
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Zatozenie naczelne marketingu “

».firma utrzymuje sie
z klienta ,,
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Nieco historil...

Ujecie ,klasyczne”

odpowiednie planowanie,
koordynacja i kontrola
wszystkich dziatan
przedsiebiorstwa
ukierunkowane na aktualne

| potencjalne rynki zbytu
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Ujecie ,nowoczesne”

dziatalnos¢ zmierzajgca do
zaspokojenia pragnien i zyczen
nabywcow poprzez proces wymiany

proces planowania i urzeczywistniania
koncepciji produktu (idei, dobr, ustug),
cen, promocji i dystrybucji
prowadzacych do wymiany
realizujgcej cele potencjalnych
Klientow



Definicja marketingu “

 Marketing jest procesem spotecznym i
zarzadczym, dzieki ktoremu konkretne
osoby | grupy otrzymujg to, czego
potrzebujg | pragng osiggnac poprzez
tworzenie, oferowanie i wymiane
posiadajgcych wartosc produktow i ustug.
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marketing i uczestnicy rynku



Popyt “

... to pragnienie posiadania okreslonych

produktow lub korzystania z ustug, poparte
mozliwoscig | gotowoscig ich kupienia.
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Stany popytu 18
Popyt negatywny

* ma miejsce wowczas, gdy duza czesc rynku nie akceptuje
produktu i moze nawet zaptaciC pewng cene, aby go uniknac.

Zadanie marketingu:

e analiza przyczyn braku akceptacji produktu,

« odpowiedz na pytanie czy nowy program marketingowy
(opracowanie produktu na nowo, oferowanie nizszej ceny i
lepsza promocja) moze zmieniC nastawienie rynku wobec
tego produktu?

Podstawy marketingu



Stany popytu 28

Brak popytu

» brak zainteresowania produktem lub obojetnosc¢
wobec niego

Zadanie marketingu:

e znalezienie sposobow potgczenia cech produktu z
naturalnymi potrzebami i zainteresowaniami klientow.
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Stany popytu 3/

Popyt utajony

« wystepuje wowczas, gdy wielu klientdow ujawnia silng potrzebe,
ktorej zaden |stn|ejapy produkt nie jest w stanie zaspokoic
(nieszkodliwe dla zdrowia papierosy, bezpieczne sgsiedztwo,
bardziej oszczedne samochody).

Zadanie marketingu:

» dokonanie pomiaru wielkosci potencjalnego rynku,
« opracowanie produktu lub ustugi, ktore zaspokojg ten popyt.
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Stany popytu 4/8

Popyt malejacy
Zadanie marketingu:

e rozpoznanie przyczyn zatamania rynku,

* okreslenie, czy mozna stymulowac popyt tworzac
nowe rynk| docelowe, czy nalezy zmienicC cechy
produktu/ustugi, czy znalez¢ bardziej skuteczne
srodki komunikacji ?

Mowimy wowczas o ,remarketingu” produktu
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Stany popytu 58

Popyt nieregularny

e sezonowy, zmieniajgcy sie znaczne w funkcji czasu
(regularnie lub nieregularnie)

Zadanie marketingu:

« poszukiwanie przyczyn (korelacji z innymi zjawiskami),
« wprowadzanie elastycznych cen dla zmiany wzorca

popytu (np. stymulowanie ruchu telefonicznego w
weekendy czy w godzinach nocnych).

Mowimy wowczas o ,synchromarketingu”.
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Stany popytu ess

Petny popyt

* ma miejsce wowczas, gdy firma zadowolona jest z
realizowanej sprzedazy.

Zadanie marketingu:

* utrzymanie poziomu sprzedazy bez wzgledu na
zmieniajgce sie preferencje klientdow i zaostrzenie
konkurencji,

« utrzymanie lub poprawienie poziomu jakosci,
* badanie trendow rynku i kontrola wtasnych zachowan,
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Stany popytu 78

Nadmierny popyt

 to taki, ktory przerasta chwilowe mozliwosci firmy.

Zadanie marketingu:

« demarketing - poszukiwanie sposobow ograniczania popytu w
pewnych okresach lub na state poprzez podnoszenie cen lub
ograniczanie promocji i serwisu,

- selektywny demarketing - (ograniczanie popytu z tych
obszarow lub dziedzin, ktore przynosza mniejszy zysk lub nie
wymagajg rozbudowanego serwisu) - np. zmiana
charakterystyki oferowanych ustug .
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Stany popytu s

Popyt szkodliwy

* np. wykorzystywanie telefonow stuzbowych do celow
prywatnych lub nieuzasadnione korzystanie z ustug
szczegolnie kosztownych

Zadanie marketingu:
« zniechecanie poprzez taryfy,

e ograniczona dostepnosc,
« akcja uswiadamiajgca
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Produkt - definicja “

,Produkt to cokolwiek, co moze znalezc¢ sie na
rynku, zyskac uwage, zostac nabyte, uzyte lub

skonsumowane, zaspokajajac czyje$ pragnienie
lub potrzebe.”
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Podziat produktow

— dobra fizyczne (telefon, centrala telefoniczna, karta magnetyczna)
— ustugi (w tym ustuga telekomunikacyjna)

— osoby (stawni piosenkarze, sportowcy, aktorzy)

— miejsca (Wiochy, Kalifornia, ,wyspy petne stonca”)

— organizacje (harcerstwo, stowarzyszenia)

— idee (,zuj gume po kazdym positku”, ,dzwon kiedy masz ochote”)

Ustuga telekomunikacyjna - specyficzny produkt

Podstawy marketingu



Produkty / ustugl

« (Czesto, dla uproszczenia, produktem nazywa sie tez
| ustuge, bo jest to w obu przypadkach cos, co mozna
zaoferowac do sprzedazy w celu zaspokojenia
potrzeby lub pragnienia

» Znaczenie produktow fizycznych lezy nie tyle w ich
posiadaniu, co w mozliwosci korzystania z ustug,
ktore ze sobg niosg

* Produkty fizyczne sg nosnikami ustug. Sg tez inne
nosniki ustug: idee, osoby, zasoby i inne
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Podstawowe kryteria jakosci ustug
telekomunikacyjnych

» szybkosc¢ swiadczenia ustug,
» dostepnosc ustug,
* bezpieczenstwo przekazu informacji

Podstawy marketingu



Poziomy produktu ||

* Podstawowy pozytek
— mozliwosc telefonowania

Produkt w w formie podstawowe;

— potaczenie z innym dowolnym abonentem i mozliwosc¢
J<ransmisji danych” (rozmowa, potgczenie modemem)

Produkt oczekiwany

— nic nie przerywa rozmowy, dodzwaniam sie za pierwszym
razem

Produkt ulepszony

— pierwsza minuta za darmo, transmisja modemem z wiekszg
predkoscig

Produkt potencjalny

— transmisja 5 razy szybsza, jakosC¢ pozwalajgca na stuchanie
muzyKi
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Hierarchia produktow ||

1 Rodzina potrzeb
— chec ,zestawienia potgczenia” - porozumienia sie na odlegtosc¢

2 Rodzina produktow
— urzgdzenia dzieki ktorym mozna zestawicC potgczenie
3 Klasa produktow (produkty o spojnych cechach uzytkowych)
— centrale telefoniczne
4 Linia produktow (produkty o podobnym dziataniu)
— centrale cyfrowe automatyczne
5 Typ produktu
— centrale PBX
6 Marka (odroznia produkt od innych produktéw z linii)
— centrale PBX Panasonic

/ Produkt (wydzielony z marki na podstawie pewnych cech)
— tanie cyfrowe automatyczne centrale Panasonic
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Asortyment produktow

« Asortyment - zbiér wszystkich linii produktu oraz konkretnych
wyrobow oferowanych nabywcom przez producentow

« Szerokosc, dtugosé, gtebokosc¢ i spojnosc¢ asortymentu

szerokosc — liczba linii produktow znajdujgcych sie w asortymencie

dtugosc - suma wszystkich produktow w asortymencie

gtebokosc — liczba wariantow produktow znajdujgcych sie w
asortymencie

SpOjnosc - powigzanie produktow danej firmy pewnymi cechami
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Rynek “

... Jest zbiorem wszystkich potencjalnych
klientow, majacych okreslong potrzebe
lub pragnienie, ktorzy w celu ich
zaspokojenia sg gotowi i sg w stanie
dokonacC wymiany.
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zasoby zasoby
RYNKI
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ustugi
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towary, ustugi

POSREDNIKOW

towary, ustugi



Cechy charakterystyczne
wspotczesnego rynku
* duza dynamika spowodowana wzrostem liczby
konsumentow,
* Zmiany sity nabywczej ludnosci,

« ewolucja gustow, nawykow, potrzeb | pragnien,

» chec nasladownictwa
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Orientacja przedsiebiorstwa na rynek 1/5“

* koncepcja produkciji

» koncepcja produktu

* koncepcja sprzedazy

» koncepcja marketingowa
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Orientacja przedsiebiorstwa na rynek 2/5“

Koncepcja produkcii

« zaktada, ze klienci bedg preferowac te
produkty, ktore sg szeroko dostepne i majg
niskg cene.

* W telekomunikacji ta koncepcja moze miecC
zastosowanie do segmentu rynku, ktory
przynosi mniejszy dochod, chociaz skupia
wiekszosc uzytkownikow.
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Orientacja przedsiebiorstwa na rynek 3/5

Koncepcja produktu

* oOpiera sie na zatozeniu, ze klienci preferujg te
produkty, ktore dostarczajg im najwyzszg jakosc |
najlepsze cechy uzytkowe lub innowacyjne.

Koncepcja ta wywotuje dwa zagrozenia:
— ,krotkowzrocznos¢ marketingowg”
— niedocenianie konkurencji
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Orientacja przedsiebiorstwa na rynek 4/5

Koncepcja sprzedazy

« opiera sie na twierdzeniu, ze klienci pozostawieni
sami sobie, nie kupujg wystarczajgco duzo
produktow firmy, ktora musi wiec podjgc agresywng
sprzedaz i dziatania promocyjne.

Koncepcja ta ma zastosowanie przy produktach
(ustugach) nowych, mniej poszukiwanych lub
poszukiwanych, ale drogich.
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Orientacja przedsiebiorstwa na rynek s/5

Koncepcja marketingowa

e Opiera sie na zatozeniu, ze klucz do osiggniecia
celow firmy lezy w okresleniu potrzeb i wymagan
rynkow docelowych oraz dostarczeniu pozgdanego
zadowolenia w sposob bardziej wydajny i skuteczny
niz konkurenci.
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Podstawy koncepcji marketingowej

* rynek docelowy

* potrzeby klienta

* marketing skoordynowany
* rentownosc
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Marketing “

» Kim sg nasi klienci i czego chcg?

* |le za to zaptacyg i jak to otrzymajg?
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Cztery punkty “

» produkt /ustuga - czego chcg klienci?
* cena - na jakg cene sg przygotowani?
* miejsce - w jaki sposob produkt dociera do klienta”
e promocja - w jaki sposob klient dowie sie
o produkcie?
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