Основные мероприятия целевого маркетинга.


Целевой маркетинг – это разграничение рыночных сегментов и выбор одного или нескольких из них, а также разработка товаров и маркетинговых комплексов, которые ориентированы на каждый из отобранных сегментов. В этом случае продавец может сосредоточиться на разработке товаров, предназначенных для целевых рынков, регулировать уровень цен, выбирать каналы распределения и средства рекламы таким образом, чтобы действовать на выбранном целевом рынке с максимальной эффективностью. Вместо того чтобы рассеивать свои маркетинговые усилия, фирма может сфокусировать их на покупателях, наиболее заинтересованных в приобретении товара.

Целевой маркетинг состоит из следующих этапов:

1. разделение рынка потребителей на сегменты;

2. выбор одного или нескольких целевых сегментов привлекательных для фирмы;

3. позиционирование товара на рынке, включая формирование конкурентоспособной позиции конкретного товара;

4. создание детализированного маркетингового комплекса для каждого сегмента.

В результате сегментирования выделяются целевые рынки 4 уровней:

Сегменты ((( Ниши ((( Регионы ((( Индивиды

Соответственно эти уровням выделяют маркетинг сегмента, маркетинг ниши, региональный маркетинг и индивидуальный маркетинг.

Компании, использующие приемы маркетинга сегмента, признают, что нецелесообразно разрабатывать пакет предложений товаров и услуг для каждого отдельного покупателя в зависимости от его потребностей, покупательской способности, региона проживания, привычек и приоритета. Они стараются выделить несколько больших сегментов рынка, концентрируя на них свое внимание.

Если маркетинг сегмента рассчитан на большую группу покупателей, имеющую некую общую характеристику, то маркетинг ниши – на более узкую группу покупателей, потребности которых удовлетворяются конкурентами компании в недостаточной степени. Для того чтобы выделить нишу, достаточно разделить сегмент на более мелкие составляющие и определить группу покупателей, которых объединяет желание получить особое сочетание благ. Компании, которые обслуживают ниши, обычно прекрасно понимают запросы покупателей и стремятся полнее удовлетворить их, зная, что за это «понимание» потребители охотно заплатят немалые деньги.

С разработкой специальных маркетинговых программ, направленных на удовлетворение потребностей группы покупателей определенного региона (торговые зоны, магазины для жителей отдаленных районов, магазины, рассчитанные на конкретных покупателей), целевой маркетинг все больше приобретает черты регионального маркетинга.

Сторонникам идеи концентрации маркетинговых воздействий на региональном рынке, основанной на очевидных демографических и социальных различиях жителей разных регионов, кажется бессмысленным проведение общенациональной рекламной компании, которая может не найти отклика местного целевого рынка. Здесь для удовлетворения конкретных потребностей жителей региона местным магазинам требуется свой ассортимент товаров.

Развитие новых информационных технологий и современных средств связи – e-mail, факсимильной связи – означает появление неограниченных возможностей для совершенствования методов ведения бизнеса и позволяет компаниям обратиться к маркетингу, ориентированному на индивидуальных покупателей, то есть индивидуальному маркетингу. Следует отметить, что в настоящее время происходит массовая ориентация на индивидуальных покупателей – использование возможностей массового производства для изготовления товаров по индивидуальным заказам.

Одной из форм индивидуального маркетинга является самостоятельный маркетинг, когда покупатель принимает на себя ответственность за выбор товаров и торговой марки. В самое ближайшее время роль самостоятельного маркетинга, несомненно, вырастет. Все больше клиентов предпочитают вступать в интерактивный диалог и все меньше потребителей полагаются только на рекламу.
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