DAL TESTO:  ONLINE  FOR BUSINNESS  -Marketing cp.7

 Il marketing è un processo con cui si identificano I bisogni dei clienti e si soddisfano quei bisogni (traendone) un profitto. Marketing di successo significa : avere il giusto prodotto in vendita nel posto giusto,al giusto prezzo nel giusto imballaggio,usando la giusta promozione .In passato le imprese erano orientati al prodotto. Gli industriali progettavano un prodotto e poi cercavano di venderlo traendone un profitto. Oggi il commercio è diventato più orientato al mercato,ciò significa che essi studiano il  mercato per ricavarne quello che i consumatori vogliono e poi progettano i loro prodotti per soddisfare le preferenze dei consumatori. Il marketing implica : 
1: identificare un opportunità di commercio nel mercato.

2:comprendere i bisogni e le richieste dei potenziali clienti.

3:progettare un prodotto o servizio che soddisfa i bisogni dei clienti.

4:scegliere un prezzo per il prodotto o servizio che i clienti sono in grado di pagare.

5:informare i potenziali clienti circa il prodotto o servizio e convincerli a comprarlo.

6: rendere il prodotto accessibile ai clienti.

7:assicurarsi che il cliente sia soddisfatto del prodotto o servizio e lo compri di nuovo.

8 :trovare nuovi clienti.

Market research

La ricerca di mercato è un processo di raccolta e analisi di informazioni circa le preferenze dei consumatori per beni e servizi. I metodi per le ricerche di mercato sono usualmente raggruppati in 3 categorie:
1. (ricerca da scrivania”) La ricerca indiretta usa dati che sono stati già stati raccolti statistiche governative ; pubblicazioni commerciali, informazioni dai concorrenti (listini prezzi); 
2. RICERCA SUL CAMPO implica la raccolta di nuovi dati mediante ,ad esempio le indagini. questionari,interviste etc. 

ELECTRONIC RESEARCH,(ricerca elettronica) utilizza la tecnologia per fornire ricerche sul campo in tempo reale (istantanee).Quando i clienti comprano prodotti attraverso strumenti elettronici la vendita viene registrata ed analizzata. Anche internate fornisce informazioni per la ricerca attraverso le vendite (online) a distanza e i commenti dei clienti 

La ricerca di mercato aiuta un’impresa nel suo processo decisionale. Essa può fornire informazioni utili. per esempio su come un prodotto o servizio dovrebbe essere promosso sul mercato o apprezzato. La ricerca di mercato ha anche dei limiti: i mercati cambiano molto velocemente e le persone non dicono sempre la verità o possono cambiare la loro opinione.

MARTEK SEGMENTATION (segmentazione del mercato)

Un mercato contiene tutti i clienti e le imprese che possono essere interessate ad un prodotto. La maggior parte delle imprese suddivide il mercato in gruppi o segmenti che hanno caratteristiche simili. Ciascuno di questi segmenti di mercato può essere raggiunto (centrato) offrendo prodotti prezzati e distribuiti in modo diverso. Per esempio le compagnie automobilistiche hanno modelli prezzati in modo differenziato per raggiungere gruppi di redditi diverso. Diversi fattori sono usati per identificare i segmenti di mercato 
FATTORI   DEMOGRAFICI

I clienti sono suddivisi secondo le caratteristiche quali la razza,l’età,genere,reddito,occupazione,gruppo etnico

FATTORI GEOGRAFICI

Segmenta il mercato secondo diverse differenti aree geografiche come regioni,città o nazioni.

 FATTORI PSICOGRAFICI

I clienti vengono raggruppati secondo le loro attitudini,attività,interessi,opinioni,e stili di vita.

Una volta che il mercato è stato segmentato,il passo successivo è scegliere l’obiettivo di mercato su cui focalizzarsi (concentrarsi). La scelta dell’obiettivo di mercato dipenderà da i fattori quali la dimensione del segmento ,la concorrenza ,le vendite e il profitto potenziali.

MARKETING MIX
Tutte le attività associate al mercato sono note come MARKETING MIX  (STRATEGIE DI MARKETING).Esse sono di solito sintetizzate come nelle 4 P

1: PRODOTTO riguarda la ricerca la progettazione e lo sviluppo del prodotto

2: PREZZO riguarda la scelta del giusto prezzo per rendere con profitto

      3: PROMOZIONE riguarda le attività con cui si convincono i clienti a comprare il prodotto 
      4: PUNTO VENDITA riguarda le attività con cui si rende il prodotto disponibile al posto e al momento giusto.
PRODOTTO

Le imprese spendono tempo e soldi nello sforzo di cercare cosa compreranno le persone. Squadre di ingegneri e progettisti cercano di svolgere i risultati della ricerca in prodotti commerciabili. Occasionalmente un’azienda produrrà un prodotto totalmente nuovo comunque la maggior parte dei cosiddetti nuovi prodotti sono uno sviluppo di prodotti che già esistono sul mercato. Le imprese devono trovare i modi per differenziare i loro prodotti da quelli dei loro concorrenti. L’imballaggio e il marchio aiutano le imprese a creare questa differenziazione. Un imballaggio o confezione 1:trasmette la giusta immagine e informazione riguardo a un prodotto .

2:attrae l’attenzione.

3:crea riconoscimento immediato.

Il marchio è un nome simbolo o segno grafico che identifica il prodotto di un’impresa. Un marchio ben conosciuto genererà più vendite di uno sconosciuto. Incoraggerà il cliente a comprare il prodotto più volte (fedeltà al marchio) e comprare altri prodotti dello stesso fabbricante. Un marchio a cui è stato attribuito una protezione legale di esclusiva sia per il nome che il progetto viene indicato come marchio depositato.

Un’impresa ha 2 opzioni
 1:estensione diretta :quando deve introdurre un prodotto sul mercato estero. Il mercato viene esportato senza nessun cambiamento. Il fabbricante spera che il prodotto originale avrà  successo nel mercato di esportazione. 
2:adattamento del prodotto implica che il fabbricante cambi e modifichi il prodotto per conformarsi ai bisogni ai gusti ed ai requisiti legali del mercato di esportazione.
PREZZO
Le decisioni di un’impresa sul (prezzo) del prodotto sono determinate da diversi fattori compresi tra costi di fabbricazioni e vendita. La concorrenza,regolamenti governativi e le percezioni dei  consumatori. Ci sono vari modi in cui un’impresa può decidere che prezzo applicare :

1: prezzatura  condotta dal mercato: l’impresa segue l’esempio di altri imprese gia sul mercato.la strategia di prezzo dei concorrenti fornisce il punto di partenza .
2:prezzatura secondo il margine di profitto (prezzatura mark-up ) .L’impresa determina i costi necessari alla fabbricazione e alla vendita del prodotto e aggiunge un margine di profitto conosciuto come mark-up.

Una volta che un impresa ha stabilito il prezzo di un prodotto può scegliere di variare quel prezzo per influenzare il comportamento del cliente. Questo è conosciuto come prezzatura orientata al mercato. C’è un numero di diverse strategie di prezzo che un’impresa può usare che include:

1:penetrazione del mercato: inizialmente si applica un prezzo più basso rispetto ai concorrenti e per attrarre un gran numero di clienti. Questa strategia aiuterà l’impresa a conquistare una grande quota di mercato.

2:scrematura del mercato :questo comporta l’applicazione di un prezzo iniziale alto.le imprese potrebbero usare questa strategia quando lanciano un nuovo prodotto che esse sanno, sarà molto richiesto. Molte prodotti elettronici innovativi vengono lanciati sul mercato in questo modo ( registratori DVD,televisori a schermo piatto etc.) appena i  concorrenti entrano nel mercato e i consumatori hanno una maggiore scelta,il prezzo tende a scendere. 

Prezzo Civetta (Loss Leader) si intende vendere certi prodotti a prezzo basso e perciò in perdita allo scopo di attrarre i clienti o di spingere i clienti a comprare altri prodotti che daranno un profitto.
Prezzo Esca ( Capturing Pricing) quando un impresa fabbrica sia la parte hardware che la parte software di un prodotto ( es: i videogiochi e console per videogiochi) essi possono vendere l’hardware a prezzo basso e ottenere  il loro profitto sui software a prezzo alto

PROMOZIONE

La promozione riguarda il portare i prodotti all’attenzione dei clienti e persuadere le persone a comprarli. Le imprese usano la promozione per diverse ragioni:

1) per lanciare nuovi prodotti sul mercato;

2) per aumentare le vendite di prodotti esistenti;
3) per competere con imprese che producono prodotti simili;

4)   per migliorare l’immagine dell’impresa – grandi compagnie multinazionali spesso        concentrano la promozione sul proprio nome o immagine piuttosto che su di uno specifico prodotto;
Un impresa può usare una tra le diverse tecniche per promuovere i suoi prodotti:

1) pubblicità

2) vendita diretta (faccia a faccia)

3) promozioni vendite 
4) pubbliche relazioni
5) marketing a distanza (telemarketing)
6) televendite (informercial) 

PROMOZIONE MEDIANTE PUBBLICITA’

