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STRATEGIE MARKETINGOWE FIRM

Strategia w relacji produkt — rynek,
Strategia koncentracji,

Strategie konkurencji,

Strategie marketingu mix

B A




Strategie produkt - rynek

RYNEK

Produkt

Penetracja rynku

Rozwoj produktu

Rozwoj rynku

Dywersyfikacja




Penetracja rynku....

* Najpierw nalezy wykorzystac istniejace
rynki i mozliwosci na nich,

¢ Starania o jak najwieksza sprzedaz na
istniejacym rynku,

¢ Elastyczne stosowanie narzedzi
marketingu mix,

¢ Strategia ta jest mozliwa na stabilnych 1
rozpoznanych rynkach.




Rozwoj rynkau....

¢ Poprzez wejscie na nowe rynki ze starymi
produktami,

¢ Jezeli istnieja nisze rynkowe — to nalezy je
zajac,

¢ Jezeli produkt(ustuga) moze by¢ dodatkowo
wykorzystany- to nalezy to zrobic,

¢ Eksport na rynki zagraniczne — to szansa,
ktora nalezy wykorzystac,

* Przyprowadz analize szans i zagrozen na

nowym rynku



Rozwoj produktu...

+ Na stary rynek wprowadzamy innowacje
produktowe,

¢ Produkty nowe lub z istotna modernizacja,

+ Nowe funkcje produktu, poszerzona jego
uzytecznos¢, nowe cechy ( parametry
uzytkowe),

¢+ Nabywcow powinniSmy przekonac¢ do nowego
lub zmodernizowanego produktu



¢ Firma moze wyeliminowac¢ niesolidnych

P kooperantow,

+ Jezeli zasoby firmy pozwalaja i mamy
g know-how( ew.licencje)- TO JEST

SZANSA NA PRZYWODZTWO
RYNKOWE,




Dywersyfikacja moze dotyczyé¢:

¢ Produktow lub ushug,

* Rynkow

¢+ Odbiorcow,

¢+ Dostawcow,

+ Bazy badawczo-rozwojowej,

¢ Techniki 1 technologii

+ Srodkoéw i sposobow finansowania.




Strategia koncentracji na jednej dzialalnosci...

+ Specjalizacja na jednym produkcie(
ushudze) przynosi korzysci,

¢ Nastepujace firmy pozostaly w 1
sektorze: Xerox,Gerber,Polaroid,Pen

. Coirporation, McDonalds, Holiday Inn,

. ¢ Dzig¢ki specjalizacji lepsze wyniki, nizsze

Koszty jednostkowe, lepszy dobor

zasobow




Inne opcje koncentracji poprzez.....

* Przyspieszenie innowacji produktowych,
+ \WWchodzenie na nowe rynkKi,
* Poprawa jakosci,

* Wprowadzenie wiecej wzorow i
rozmiarow produkcji,

* Rozszerzenie zakresu serwisu I poprawa
jego organizacjl.
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Strategie konkurencji( wg Zd.Pierscionka).:

Strategia najnizszych cen,

Strategia bazujaca na jakosci
produktu,

Strategia bazujaca na jakosci obslugi,
Strategia bazujaca na renomie firmy.
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Najnizsze ceny...

" ¢ Gdy potrafimy wygrac konkurencje
. kosztowa,

* Gdy mozliwy jest efekt skali produkcji,

(24 \.‘L) |
\A " ¢ Gdy produkcja jest realizowana na 2- 3
Zzmiany.
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Jakos¢, to m.in..:

¢ Min. brakow i wad ukrytych,

+ 1SO 9000 lub TQM,

¢ Stala dbalosc¢ o badania i rozwoj,
* Licencje 1 zakup know how,

¢ Fuzje strategiczne z partnerami
posiadajacymi innowacje produktowe.
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Jakosc¢ obstugi, to m.in..:

¢ Zaskakiwanie klienta dodatkowg
uzytecznoscia,

naprawa (+ ew.rekompensaty
poniesionych strat),

¢ Dbalos¢ o ustugi przed i posprzedazowe.
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Dobra renoma firmy to:

* Dobry system komunikacji marketingowej,
¢ Poprawnie uksztattowany public relations,

¢ Poprawne stosunki z prasa 1 innymi
mediami,

¢ Sprawnie kierowana komorka reklamacji,
* Nieustanna dbalosc¢ o dobry kontakt z
klientelg.
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Glowne instrumenty marketingu mix..

+ Produkt-o jak najlepszej jakosci, stale ulepszany,
modyfikowany, ulepszany

¢ Cena-nie sztywne- lecz negocjowane, elastyczne,
W oparciu o relacje popytowo - podazowe,

¢ Dystrybucja-wtasna lub przez
posrednikow,dostawy just in time, min. kosztow
dostaw,

¢ Promocja- agresywna w fazie WE,r6znorodne
techniki 1 nosniki promocji.
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