Márkaépítés előadás

2008. szeptember 10.
A terméknek elégedetté kell tennie a vevőt: vagyis a vevőnek azt kell kapnia, amit kapni akar.

A marketing tervezése során a változók lehetnek:
1. ellenőrizhető:

· termék (mit?)

· ár (mennyiért?)


4P ELMÉLET
· elosztás (hol?)

· promóció (hogyan?)

2. nem ellenőrizhető:

· kulturális-társadalmi jellemzők

· politikai-jogi környezet

· technológiai-gazdasági környezet

A marketing termékfelfogása

A termék olyan használati, fizikai (objektív), és esztétikai, szimbolikus (szubjektív) tulajdonságok megtestesítője, amelyek a fogyasztók igényeit hivatottak kielégíteni.

A termék szélesen értelmezhető:

· tárgyiasult, fizikai tulajdonságokkal rendelkezik

· szolgáltatás

· személy

· (sport)szervezet

· hely

· párt

· eszme, ötlet

A vevő nem terméket, hanem szükségletkielégítést, elégedettséget vásárol.

Fizikai előny: megfelelő az anyaga, kényelmes

Esztétikai előny: szép és jó

Szimbolikus előny: megmutatom milyen menő vagyok

Fizikai és szimbolikus fogyasztás

1. Érthető, funkcionális fogyasztás

· problémamegoldás (kényelem, olcsóság, „low-involvement”)

termék

fogyasztás
HASZONKÉPZŐDÉS


funkcionális problémamegoldás

2. Érthetetlen, szimbolikus fogyasztás (érzelemfogyasztás)

· önmegnyugtató fogyasztás

termék

fogyasztás
HASZONKÉPZŐDÉS


a fogyasztóban kiváltott érzelmek

· önkifejező fogyasztás (státusz, stílus, személyiség)

termék

fogyasztás
HASZONKÉPZŐDÉS


a figyelő reakciója

Termékhagyma


Mi mindenre jó egy termék?

Termékkoncepció bővülés
· generikus: alaptulajdonságok

· elvárt: a vevők által kívánt minimum

· kiterjesztett: fizikai és szimbolikus jellemzők, versenyeszköz

· potenciális: a jövő, a „konvergencia”

· a változást a versenytársak képességei és stratégiája határozzák meg

A termékminőség alkotóelemei

1. Elsődleges (beépített) termékjellemzők:

· termékfunkciók (alap és extra)

· teljesítményszint

· specifikációnak való megfelelés

· megbízhatóság

· javíthatóság

· tartósság

· stílus

· design

2. Másodlagos (kiegészítő) termékjellemzők:

· csomagolás

· a terméket támogató szolgáltatások

· márka



MÁRKAÉRTÉK

A fogyasztók adaptációs görbéje

· innovátorok (2,5%)

· korai elfogadók (13,5%)

· korai többség (34%)

· kései többség (34%)

· lemaradók (16%)

Nem szabályos életgörbék



Divat-termékek
„Kétpúpú” görbe
Állandó kereslet



Stabil érettség
Serkentett görbe
Késleltetett (nyomott) görbe

	Új a fogyasztók számára
	Új a vállalat számára

	NEM
	IGEN
	
	

	Új termékcsaládok (20%)
	Világújdonság (10%)
	IGEN
	

	Költségcsökkentés (11%)
	Meglévő termékcsaládok bővítése új termékekkel (26%)
	NEM
	

	
	Meglévő termékek korszerűsítése, változtatása (26%)
	
	

	
	Újrapozicionált termékek (7%)
	
	


A találmány termék, az innováció újdonság (Doyle)

EU – Lisszaboni Szerződés

Az újtermék fejlesztés, mint innovációs forma

· a versenyelőny általánosan fontos eleme

· életciklusok lerövidülése, növekvő kockázat

· tudásintenzív (tudásfelhasználáson alapuló hozzáadott érték, új tudás létrehozása)

· multifunkcionális

· iteratív (résztvevők közti kommunikáció)

· rutinszerűen nem működtethető

A termékfejlesztés folyamata


Termékötletek



Termékfejlesztés


Költség, kockázat


Piaci bevezetés

1. Ötletgyűjtés és szelektálás (a marketingrövidlátás veszélye!)

2. Termékkoncepció kialakítása



Pozicionálási koncepció


Értékajánlat

A termékkoncepció tesztelése:

· szükség van-e hasznosságra

· milyen típusú vevőkört érdekel leginkább

· nyújt-e megkülönböztető előnyt

· érthető-e és hihető-e

· vásárolható-e

3. Üzleti elemzés

4. Marketingstratégia (piaci bevezetés, forgalmazás)

5. Műszaki fejlesztés

6. Piaci tesztelés

7. Piaci bevezetés időzítése
Szempontjai:

· piaci tesztelés eredménye

· versenytársak figyelembevétele

· a már piacon lévő termékek életciklusa

· a megfelelő mennyiség biztosítása

· a forgalmazók felkészítése

· reklámkampány, kommunikáció előkészítése

Marketingkannibalizmus: saját körünkben saját konkurenciát teremtünk ha egy időben indítjuk a terméket
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