umetnost razmislianja
the art of thinking

Kllneﬁpartner

DMS FOKUS

NOVI CASI SO ZA NKM
(nov koncept marketinga)
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PROLOG

Marketing je prevec pomemben,
da bi ga povsem prepustili trznikom.

David Packard
Hewlett-Packard Company



VSEBINA

Prolog

Tezave v sprejemanju koncepta marketinga
Spremembe in nov koncept marketing
Implementacija novega koncepta marketinga
Povzetek

Ze jutri izmerite svojo marketingko orientacijo



NAPAKE V IZVAJANJU
KONCEPTA MARKETINGA

Usmerjenost na stranke kot resnicna prioriteta.
Podinvestiranje v marketinske aktivnosti.

Nizka uspesnost marketinske funkcije.

s Lo

Razrascanje marketinske birokracije.

NALOGA MARKETINGA:
PRODAJATI TISTO KAR TOVARNA LAHKO

PROIZVAJA!



TEZAVA

Marketing NI(!) izpolnil obljube, da bo
revolucionaliziral /amerisko, slovensko,../
gospodarstvo.

Webster Jr. (1994)



VPRASANJE

Zakaj je tako preprosta ideja imenovana
koncept marketinga:

- lahko razumiljiva In
- tezavna za uveljavitev v zivljenju podjetja?



TEZAVE V SPREJEMANJU
KONCEPTA MARKETINGA

Slabosti samega koncepta marketinga
- usmerjenost na stranke
- ne vkljuCuje bistvene strateske vsebine

Tezave pri merjenju / analizi potreb strank
- ustvarjanje novih trgov
- marketinska kratkovidnost

(izdelki ali potrebe strank?)

(Ne)razumevanje tega kar podjetje dobro dela
- trg ne pove podjetju kaj naj dela
- potreben je kreativni proces pretvrbe:

TRG — POTREBE / ZELJE — ZMOZNOSTI / KOMPETENCE



Spremembe, spremembe in obstoj ...

* Trg — politika, gospodarstvo, tehnologija, ...

» Podjetja — tekmovanje, sodelovanje
* Marketing — skupaj s podjetji
- transakcije — menjave

- birokratske — gibke
- kratkoroCno — dolgorocno

- okvir razmisljanja o
novem konceptu marketinga



Slika: Evolucija novega koncepta marketinga

s N

(ponovno odkrita)

. Teorija .
. usmerjenost na
':rtlf;:‘z; Analiza portfeljskega p rjanke
konkurentov izbiranja
Stari > Stratesko . Dobava R
koncept )7 naértovanje kakovosti /
marketinga vrednosti
Dolgoroéno TQM Razlikovalna

nacrtovanje upravljanje kompetenca



IMPLEMENTACIJA NOVEGA ‘
KONCEPTA MARKETINGA 113
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Pletivo novega koncepta marketinga je stkano iz naslednjih
15ih med seboj prepletenih idej:

Vso poslovanje osredotocCite na stranke.

Prislunnite strankam.

Definirajte in razvijajte svoje razlikovalne kompetence.
Definirajte marketing kot »informiranje o trgu«.

Natancno ciljajte stranke.



IMPLEMENTACIJA NOVEGA ‘
KONCEPTA MARKETINGA 213
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Cilj upravljanja je dobiCek, ne volumen prodaje.
Zvezda vodnica je vrednost ustvarjena za stranko.
Stranka naj opredeli kaj je kakovost.

Merite in upravljajte priCakovanja strank.

0. Negujte odnose s strankami in ustvarite lojalne stranke.



IMPLEMENTACIJA NOVEGA ‘
KONCEPTA MARKETINGA 313

11.
12.
13.

14.
195.

Poslovanje definirajte kot storitven posel.
Nenehno razvijajte, izboljSujte in inovirajte ponudbo.

Upravljajte organizacijsko kulturo soCasno s strategijo
In strukturo organizacije.

Rastite skupaj s partnerji in zavezniki.

UniCite marketinsko birokracijo.



POVZETEK

1/4

Novi koncept marketinga je:
- Sirsi in
- bolj prodoren kot stari.
Stari koncept marketinga je obsegal:
* usmerjenost na stranko,
* Inovacije in
» profit kot nagrado za ustvarjanje
zadovoljnih strank.



POVZETEK

2/4

Novi koncept marketinga je vec kot filozofija.

Je nacin poslovanja.

Obsega:

 usmerjenost na stranko,

«  Zzbiranje informacij o trgu,

 usmerjenost na razlikovalne kompetence podjetja,
« ustvarjanje vrednosti za stranko,

« cliljne trge,

« upravljanje s strani strank opredeljeno najvisjo kakovost,
« dobiCek ima prednost pred koliCino prodaje,

« upravljanje odnosov,

* nenehne izboljsave in

« organizacijska kultura, ki je usmerjena na stranko.



POVZETEK

3/4

Vpleteni morajo biti:
- vsi vodstveni kadri
- na vseh nivojih,
- v vseh poslovnih enotah,
- v mreznih organizacijah strateskih partnerstev.

Namen je, da:
- razvijejo in ustvarijo najvisjo vrednost za stranko.

Za vse vpletene je stranka na prvem mestu.
Stranka je tista, ki odloCi ali podjetje ustvarja vrednost.



POVZETEK

4/4

Superiorni marketing je opredeljen s 15 usmeritvami,
pomeni:

 k strankam usmerjeno resevanje problema in
 dobava superiorne vrednosti.

Taksen je:

« trajen vir edinstvene konkurencne prednosti in
* (bolj kot tehnologija).



B
|lzmerite svojo marketinsko orientacijo

» Uporabite:
- Kotlerjevo inventuro
- Kohli in Jaworski-jev vprasalnik
- Narvi in Slater-jevo listo oznaCevanja.

* Pomaknite se korak ali dva desno / naprej v

- eni, dveh, ...
- vseh petih dimenzijah
novega koncepta marketinga.

* Zmaga, rezultati ne more izostati.



E
Slika: Pet sestavin usmerjenosti na trg

Usmerjenost
na stranke

Usmeritev
na: dolgi rok
in dobicek

Usmerjenost Koordinacija
na konkurente funkcij podjetja




Vprasanja, komentarji, ...

Hvala za pozornost!
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Slika: Od mnoziCne proizvodnje k mnozicni kastumizaciji

: - Mnozicna ..
Dinami€éno .. Invencija
kastumizacija

SPREMINJANJE ><
IZDELKA

Mnozicna ) .
Stabilno proizvodnja = [ > Stalne izboljSave

< SPREMINJANJE PROCESOV >
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Slika: Na vrednosti osnovan pogled na strategijo poslovanja

Izidi uspesSnega

Viri d ti Prednost pozicioniranja
—p iri prednosti MY o] j > delovanja

Superiorne spretnosti | Zadovoljstvo strank
| Lojalnost strank

v

— Superiorni viri ] Relativno nizji stroski - Delez trga
Dobickonosnost

Investiranje dobicka v
ubranljivo prednost




