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Strategia marketingowa
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Segmentacja

* Segmentacja to podziat potencjalnych nabywcéw na
grupy, ktore majg podobne potrzeby oraz
prawdopodobnie w zblizony sposob zareagujg na na
rozne dziatania marketingowe

Okreslone w ten sposdb grupy stanowig segmenty
rynkowe, czyli stosunkowo homogeniczne
zbiorowosci potencjalnych nabywcow
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Po co segmentacja?

Dochod na klienta % dochodu
20%
80% 80%
40%
16% 16%
40%
4% 4%

% klientow
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Kryteria segmentacji rynku dobr konsumpcyjnych

Odnosz3ace sie do konsumenta

v

Psychograficzne

Demograficzne Spoteczno-ekonomiczne
- wiek - dochéd -styl zycia
- pteé - zawod ‘
. ‘x . i -aktywnosc¢
- wielkos¢ rodziny - wyksztatcenie
- faza w cyklu - miejsce zamieszkania -zainteresowania

S ) -opinie, nawyki

-sktonnos¢ do ryzyka

[ Odnoszace sie do produktu / sytuacji zakupu }

Warunki zakupu # Wzorzec konsumpcji Oczekiwane korzysci
-rodzaj sklepu - posiadanie innych produktéw| | -wiedza na temat produktu
-czas zakupu - czestotliwos¢ uzycia -dostrzegane /oczekiwane
-lojalnosé wobec marki | | - wielkos¢ jednorazowego korzysci

-czestotliwos¢ zakupu zakupu
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Rynek opon

Grupy klientéw

Charakterystyka
poszczegolnych grup
klientow

Sposoby pozyskania
klientow

Nastawieni na jakosc¢

Wysokie dochody.

Lojalni nabywcy marek,
nie zwracajgcy uwagi ha
cene. Poszukujgcy
innowacyjnych rozwigzan

Czeste wprowadzanie na
rynek  nowych  modeli
opon, tworzenie
profesjonalnych punktow
obstugi klienta

Wierni Srednie dochody:. Promocje handlowe dla
Lojalni wobec miejsca | sprzedawcow
sprzedazy.

Zorientowani na wartosc Srednie dochody. | Promocje konsumenckie,
Poszukujacy dobrych | rabaty
marek po rozsgdnych
cenach. Bardzo

zaangazowani w zakup.

Szukajgcy okazji

Niskie i Srednie dochody.
Poszukujgcy niskich cen.
Zakup opon traktujg jako

przykry obowigzek.
Dokonujg zakupu ,przy
okazji”.

Niskie ceny. Wspotpraca z
hipermarketami.
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Segmentacja rynku kawy wedlug
kryterium intensywnosci uzytkowania

Intensywnosc¢ Szacowany
Grupy uzytkowania potencjat
konsumentow segmentéw (%
wszystkich
pijacych kawe)
Intensywni Czesciej nizraz |43,43%
uzytkownicy dziennie
Sredni 5-7 razy w 38,59%
uzytkownicy tygodniu
Okazjonalni 4 razy w 17,95%
uzytkownicy tygodniu |
rzadziej
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Kryteria segmentacji rynku dobr instytucjonalnych

{ Kryteria na poziomie makro }
Cechy demograficzne Zmienne operacyjne
Wielkos¢ przedsiebiorstwa
Lokalizacja Wykorzystywana technologia
Branza Status: uzytkownik/nieuzytkownjk
Informacje finansowe Mozliwosci finansowe nabywcy
[ Kryteria na poziomie mikro }
Podejscie zakupowe s :
) P Czynniki sytuacyjne Cechy personalne
Kryteria zakupu
Stosunek do zakupu Pilnos¢ zakupu Motywacje
Jednostki zakupowe Zastosowanie Percepcjaryzyka

Wielkos¢é zamowienia
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Przyktad segmentacji na rynku B2B

Nabywcy programowi — produkty postrzegane jako mato
istotne dla prowadzonej dziatalnosci, zakupy czesto rutynowe,
ptaca petng cene i akceptujg poziom obstugi ponizej sredniej
Nabywcy relacyjni — uwazajg produkty za srednio wazne,
dysponujg wiedzg o ofertach konkurencyjnych, kupujg dopoki
cena jest korzystniejsza

Nabywcy transakcyjni — wrazliwi na cene i obstuge, zakup jest
dla nich bardzo wazny

Polujacy na okazje — zakup jest dla nich bardzo wazny,
intensywnie szukajg dostawcy i gotowi s3 go zmienic, segment
bardzo wazny, ale nie jest zbyt zyskowny
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Styl zycia a kupowanie lekow

Realisci (35%) - nie przesadzaja z
ochrong zdrowia, pragna czegos
co jest wygodne w stosowaniu i
skuteczne, nie potrzebuja
rekomendacji lekarza

Poszukujgcy autorytetu(31%) -
orientacja na lekarza i recepte,
nie przesadzajg, ale potrzebuja
rekomendacji lekarza

Sceptycy (23%) - najmnie;j
sktonni do korzystania z
lekarstw, sg bardzo
sceptyczni jesli chodzi o leki
przeciw objawom
przeziebienia
Hipochondrycy (11%) -
biorg lekarstwa - tak na
wszelki wypadek,
poswiecajg wiele uwagi
zdrowiu, potrzebujg
wsparcia ze strony lekarza
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Kryteria segmentacji na rynku
telekomunikacyjnym

* Wartos¢ nabywcy (biezaca i w catym cyklu
Zycia)
* Wzorce konsumpgji

— Jak? (rozmowy, sms,mms — struktura)

— Do kogo? (potaczenia na zewnatrz, wewnatrz sieci,
w kraju, za granica)

— Kiedy? (pora dnia, weekend)
— Jak dtugo? (dtugosc rozmowy)
— Jak czesto? (czestotliwosc)

* Sktonnosc do rezygna Gllmmrsmmrrr e ——



Kryteria segmentacji na rynku

telekomunikacyjnym

Wiek

PtecC

Typ telefonu

Typ subskrypcji

Wie

Miej

kos¢ firmy
sce zamieszkania/lokalizacja firmy
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Profil Polakow o ponadprzecietnych dochodach

Wysoki

Niski

A

Pragmatyzm

&

Koneser

Wewnetrzna

Motywacja

N=600

CATI

>7127 PLN brutto
Populacja: 878
tys.

Zewnetrzna

Zrodfo: Raﬁort KPMG w Polsce "Rinek




Pozycjonowanie

e Czym jest?

- dziatanie zwigzane z takim sposobem zaprezentowania
oferty przedsiebiorstwa, dzieki ktoremu zajmuje ona
wyrozniajgce i wysoko oceniane miejsce w swiadomosci
klientow tworzgcych okreslony rynek docelowy

- odnosi sie do tego co firma robi aby by¢ postrzegang w
okreslony sposdéb

- badanie pozycji produktu na rynku

* obiektywna rzeczywistosc jest bez znaczenia, liczy sie jej
postrzeganie przez konsumenta
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Pozycjonowanie marki

e Czym jest marka? Doktadne okreslenie jakiego
rodzaju jest to produkt, wtgczajgc w to sektor
rynku oraz jego zasadnicze cechy/wartosci

* Jaka korzysc
oferuje marka? Okreslenie dlaczego ludzie to kupujg i
jaka korzysc¢ otrzymujg konsumenci
z zasadniczych cech/wartosci produktu

* Coodroznia marke?  Jakie cechy racjonalne |
emocjonalne odrozniajg ten produkt
od innych marek
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Kryteria pozycjonowania

Charakterystyka
p rOd U ktu (cechy, sktadniki,

jakos$¢, dostepnosé¢, opakowanie)
korzysci

charakterystyka
producenta

charakterystyka
uzytkownikow i

wybranych, znane osobistosci)

* Charakterystyka
cenowa (cena nizsza, wyzsza,

obnizona)

e Kategoria produktu
e Wizerunek (ko

dziedzictwo, egzotyka, nowos¢)
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Kolagen Naturalny Platinum

Zapobiega powstawaniu nowych zmarszczek na wiele lat,
wyplyca stare zmarszczki, gteboko nawilza | wygtadza skore,

plelegnuje skére szyi i dekoltu - zapobiega |ej marszczeniu, N, AJ

Wy,
Do pielegnacji skéry wrazliwej, z tradzikiem, naczynkowej, Cz Ys TEZ'GSg?(‘cZ;L\WARTO $ C
z przebarwlenlami | widocznyml plamaml skéry. RYB IE AG EN U

ZASTOSOWANIE KOLAGENU PLATINUM COLWAY :

ZAPOBIEGA POWSTAWANIU NOWYCH ZMARSZCZEK
PIELEGNUJE SKORE Z TRADZIKIEM, NACZYNKOW#, Z PLAMAMI
WYGLADZA POMARSZCZONA SKORE SZYI | DEKOLTU
UJEDRNIA, NAPINA | GLEBOKO NAWILZA SKORE TWARZY
WYPLYCA ZMARSZCZK), ROZSWIETLA | ODMLADZA TWARZ

KOLAGEN

Y Sposéb uzycia Kolagenu Naturalnego Platinum

Zasady kuracji kolagenem Platinum: aplikacja 2 x dziennie, rano i wieczorem

PLATINUM d Kolagen Naturalny Platinum nakladamy zawsze na $wiezo umyta i wilgotng skoére,
; V\?Lr}\?im\/ nakiadamy Zel bardzo cienkg warstwg, powoli i delikatnie wkispujemy kolagen
bt opuszkami palcow, ruchami zawsze zgodnymi z ukladem migéni, po wehionigciu,
NATURAL COLLAGEN po ok. 5-8 min. wystapl poczucle lekkiego liftingu, to normalne zjawisko, kolagen sig
wchionat | $clagnat skére, czas uzyé wiasclwego kremu.

PLATINUM BARDZO WAZNE -

Kremy i balsamy uzywane po aplikagji kolagenu Platinum nie powinny zawieraé:

retinolu, witaminy C, cynku, ceramidéw, kwaséw owocowychi jednoczeénie zawieraé sig

w przedziale < pH 3 i > 9 pH.Trzeba sprawdzi¢ skiad uZzywanego kremu, na etykiecie ,

czy sq kidred z wymienionych skiadnlkéw. Jezeli sg, nakiadamy Kolagen Naturalny Platinum,
musimy zaczekaé 30 minut i doplero wiedy nakiadaé krem.

W przeciwnym razle kolagen nle zadziata.

Petna kuracja trwa 4 miesigce, aplikacja 2 x dziennie




NOWY NISSAN PULSAR.
IDEALNIE DOPASOWANY;
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polski pomyst
polski producent
polska praca

SUCHA
Z KUJAW

-

120,

2 o
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3= Babski wieczor?
: Tylko z REDD’S!
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Lycamob?le

Call the world forless

Twoja karta SIM na

- we
tanie rozmowy kraj©
i zagraniczne

Rozmo
krajowe |
zagraniczne od

19-,

Nielimitowane
rozmowy w
sieci
Lycamobile w
Polsce

Dzwon do
swoich bliskich na
calym Swiecie w
korzystnych
cenach

Odwiedz www.lycamobile.pl | zaméw swoja darmowg karte SIM

v - s
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Multikine

Wiecej niz kino.

3

DayUp to unikatowe potgczenie mu:
jogurtu | ziaren zB0z, ktorym
MQZESZ Sie cleszyC d@stownie wszedzie.

DayUpsto nowa defini€ja Sniadania
- bez wyrzutow sumienia
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Kryterium
pozycjonowania

Charakterystyka oferty

Kryterium
pozycjonowania

Charakterystyka oferty

Najlepszy
Top of the range

Zrédto prestizu spotecznego

Atrakcyjnos¢
Atractiveness

Estetyka
Elegancja
Modny charakter

Jakos¢ ustug
Service

Dbatosc¢ o potrzeby nabywcy
Przyjazne i indywidualne
nastawienie

Kraj pochodzenia
Country of origin

Identyfikacja pochodzenia

Jakos$¢ za rozsadng
cene
Value for money

Dostepnos¢ ekonomiczna oferty
Srednia jakos¢

Marka
Brand name

Identyfikacja produktu
Unikatowe cechy
Wiodacy producent

Wiarygodnos¢
Reliability

Trwatos¢
Gwarancja
Bezpieczenstwo

Indywidualne
rozwigzania
Selectivity

Dopasowanie do unikatowych
potrzeb
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