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UvoD

Preduzece koje odluci delovati na velikom trzi$tu uvidja da ne moze zadovoljiti sve kupce na tom trzistu.Kupci su previse brojni i
razlikuju se u svojim Zeljama i potrebama.Umesto da deluje na velikom trziStu,preduzece bi trebalo identificirati trziSne segmente
kojima najuspesnije moze pruZziti svoje usluge.

Kako bi izabrale svoje trziSte mnoge kompanije prihvataju ciljni marketing u kojem prodavci razlikuju glavne trziSne
segmente,odaberu jedan ili vise tih segmenata i razvijaju proizvode i programe marketinga prilagodjene svakom segmentu
posebno.Umesto da uzalud trose svoje marketin§ke aktivnosti preduzeca se na ovaj nac¢in mogu fokusirati na one kupce koje ce
moci najlakSe zadovoljiti.

Ciljni marketing zahteva od marketinga da se preduzmu tri glavna koraka:

Odabir ciljnog trziSta-odabir jednog ili viSe segmenata

Pozicioniranje na trziStu-uspostavljanje i preno$enje kljuénih vrednosti i koristi proizvoda odredjenom trziStu

NIVOI TRZISNE SEGMENTACIJE

Segmentacija trzista predstavlja nastojanje da se poveéa preciznost preduzeca u odabiru ciljnog trzista.Ono se moze izvesti na Cetiri
razli¢ita nivoa:

-na nivou segmenta,

-trziSnih nisa,

-lokalnog podrucja

-i pojedinca.

U masovnom marketingu prodavac uéestvuje u masovnoj proizvodnji,masovnoj distribuciji i masovnoj promociji jednog proizvoda za
sve kupce na trziStu.Henry Ford simbolizira ovu marketinSku strategiju sa svojom ponudom T-modela koji je bio dostupan svim
kupcima na trZiStu “u svakoj boji samo da je crna“.

SEGMENTIRANI MARKETING

TrziSni segment se sastoji od velike prepoznatljive grupe unutar trZziSta.Kompanija koja koristi segmentirani marketing shvata kako se
kupci razlikuju u svojim Zeljama,kupovnoj moci,stavovima i navikama.Ali,u isto vreme nije spremna prilagoditi svoju ponudu svakom
pojedinac¢nom kupcu.Umesto toga pokuS$ava izdvojiti neke Siroke segmente koji bi €inili trziste.

Tako segmentacija predstavlja sredinu izmedju masovnog marketinga i marketinga prilagodjenog svakom pojedinaénom kupcu.Tako
segmentirani marketing nije precizan kao onaj prilagodjen pojedinanom kupcu ali je precizniji od masovnog marketinga.Potrosaci
koji pripadaju odredjenom segmentu smatraju se sli¢nim u svojim Zeljama i potrebama.

Segmentirani marketing nudi nekoliko prednosti u odnosu na masovni marketing.Kompanija moze stvoriti bolje prilagodjenu uslugu i
ponudu proizvoda i time prilagoditi cijene prikladne za odredjenu grupu potroSaca.lzbor kanala distribucije i komunikacijski kanala
postaje znatno lakSi.Kompanija se moze suo€iti sa manjom konkurencijom ako se manje konkurenata fokusira na taj trziSni segment.
MARKETINSKA NISA

TrziSni segmenti su obi¢no velike grupe unutar trziSta-na primjer:nepusaci,povremeni pusaci,redovni pusaci i zestoki pusaci..Nisa je
uze definisana grupa,obicno je to malo trziste Cije potrebe nisu dobro zadovoljene.Marketeri obi¢no identifikuju niSe dijeleci
segmente u podsegmente ili definiSuci grupu odredjenom karakteristikom.Dok su segmenti prili€no veliki i tako normalno privla¢ni za
viSe konkurenata,ni$e su priliéno male i obiéno privliace jednog ili nekoliko konkurenata.NiSe tipi¢no privlace manje firme.
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