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V mojej firme Nový štýl sme sa zamýšľali nad otázkou  čo vyrábať aké výrobky, a pre koho, akému typu zákazníka. My si uvedomujeme, že nemôžeme získať všetkých zákazníkov a preto sa cieleným marketingom snažíme nájsť toho pravého pre nás.  Najprv sme rozdelili trh na rôzne skupiny kupujúcich podľa rôznych kritérií. Potom sme hodnotili príťažlivosť každého segmentu a vybrali sme taký , ktorý chce naša firma uspokojiť. Naša trhová pozícia je dobrá lebo poskytujeme kvalitné výrobky so službami. Chceme získať konkurenčnú výhodu tým, že ponúkame spotrebiteľom viac výhod, t. j . vyššiu hodnotu ako konkurencia, kvalitné služby. Segmentácia podľa rôznych kritérií / kvantifikovateľnosť- urobiť efektívnu segmentáciu trhu podľa takých kritérií čo sú merateľne a pre jednotlivé firmy dôležité pre správny výber cieľového segmentu/ je pre našu firmu dôležitá, lebo my zameriavame svoje úsilie, výrobky a reklamu , podporu predaja a obchodnú stratégiu na  podnikanie v našom regióne ale uvažujeme o rozšírení pôsobnosti do ďalšieho regiónu , ktorý nám vyšiel ako ďalší najvhodnejší za pomoci geografickej segmentácie..

Geografická segmentácia

	Názov segmentu
	Charakteristika
	Determinantný činiteľ

	Západoslovenský kraj
	Oblasť s vysokými príjmami a priemernou kriminalitou, koncentrácia ľudí do väčších miest, dobrá infraštruktúra
	Ľudia radi investujú do ochrany svojich domovov a bytov , a  sú tu aj mierne klimatické podmienky takže je tu predpoklad pre predaj záhradného nábytku a krbových súprav

	Stredoslovenský kraj
	Oblasť s priemernými príjmami a  nižšou kriminalitou, veľa dovolenkových objektov, infraštruktúra nevyhovujúca
	Drsnejšie klimatické podmienky nedávajú predpoklad pre výrazný predaj záhradného nábytku, vhodné na odbyt krbových súprav a mreží na zabezpečenie objektov v rekreačných  oblastiach

	Východoslovenský kraj
	Oblasť s najnižšími príjmami, veľkou kriminalitou, drsné klimatické podmienky, chýbajúca infraštruktúra
	Oblasť patrí k najchudobnejším s drsným počasím, malým počtom väčších miest. Nie je to veľmi vhodná oblasť pre naše podnikanie a je veľmi vzdialená od výrobného podniku.

	Bratislava a okolie
	Oblasť s najvyššími príjmami, veľkou kriminalitou, infraštruktúra vybudovaná
	Najľudnatejšia oblasť veľmi dobré klimatické podmienky. Najvhodnejšia oblasť pre všetky naše výrobky.


Z tejto tabuľky je vidieť, že najvhodnejším objektom pri výbere segmentu je Bratislava a okolie a Západoslovenský kraj, pretože je tu najviac obyvateľov z najvyššími príjmami, vhodné klimatické podmienky.

Demografická segmentácia

	Veková kategória


	Charakteristika seg.
	Determin. činitele seg.

	20-30
	Mladý ľudia zakladajúci rodinu , zabezpečujú si vlastné bývanie
	Ľudia bez vlastného bývania, ktorý si budujú vlastné domovy, bez veľkých finančných úspor. Nie je potreba uspokojovať túto vekovú skupinu.

	30-40
	Mladé rodiny , bývajúce vo vlastných bytoch
	Rodiny, ktoré majú vlastné bývanie, a chcú si chrániť svoj majetok. Vhodná veková skupina pre naše produkty.

	40-55
	Stredná generácia, deti odišli z domu 
	Rodiny už opustili deti ale rodičia sú ešte stále aktívny a kupujú si rôzne rekreačné chaty alebo chalupy. Veľmi vhodná veková skupina pre naše výrobky a služby.

	55-viac
	Generácia ľudí blížiacich sa dôchodkovému veku
	Ľudia ktorých výkonnosť začína klesať. Táto skupina nie je veľmi vhodnou pre naše výrobky.


Na základe demografickej segmentácie môžeme konštatovať že najvhodnejšou vekovou kategoriou pre naše výrobky a služby  je kategória 30-40 ročných spolu s 40-55 ročnými. 

Segmentácia podľa príjmu

	Vzdelanie


	Charakteristika segmentu
	Determ. činitele segmentu

	Základné
	Ľudia s nízkymi alebo žiadnymi príjmami
	Táto skupina ľudí patrí v prevažnej miere k sociálnej

	Stredné
	Podnikatelia, štátny zamestnanci, pracovníci v službách
	Skupina prevažne solventných občanov

	Vysokoškolské
	Podnikatelia, lekári, učitelia
	Skupina prevažne solventných občanov


Segmentácia podľa nákupných príležitostí

	Záujmová skupina


	Charakteristika segmentu
	Determin. činitele segmentu

	Súkromné osoby
	Vlastníci bytov , domov, víkendových  objektov
	Vhodné subjekty, ich potreby sme schopný splniť veľmi rýchle

	Malé podnikateľské subjekty
	Vlastníci malých objektov
	Vhodné subjekty ich potreby sme schopný splniť

	Veľké podnikateľské subjekty
	Vlastníci veľkých objektov
	Nevhodné subjekty nestíhame uspokojiť ich potreby vzhľadom na naše výrobné kapacity


Na základe segmentácie podľa príjmu je pre nás vhodná skupiny stredoškolsky a vysokoškolsky vzdelaných alebo malé podnikateľské subjekty. Na základe týchto štyroch tabuliek môžeme vidieť , že našim vybraným tržným segmentom je  skupina súkromných osôb vo veku od 30 do 55rokov, stredoškolsky prípadne vysokoškolsky vzdelaná bývajúca v Bratislave prípadne v Západoslovenskom kraji, alebo malé podniky ktorým sme schopný uspokojiť ich požiadavky vzhľadom na naše výrobné kapacity. Predpokladáme že početnosť nami vybratého segmentu je skupina dostatočne veľká a teda aj schopná priniesť nám zisk. Aplikovaním otázok na stanovenie poslania podľa ponúkaného produktu na našu firmu sme konštatovali že, vyrábame výrobky zo železa: mreže na okná, okrasné záhradky na pestovanie kvetov na oknách, krbové súpravy, ozdobné závesné stojany na kvety, rôzne druhy svietnikov a kovaný záhradný nábytok ako sú stoličky, stoly, lavičky. Našimi zákazníkmi sú v prevažnej miere spotrebitelia ktorý majú rodinné domy alebo byty a chcú mať príjemné a bezpečné bývanie. Náš význam pre našich zákazníkov je taký aby každý kto si od nás kúpi nejaký výrobok cítil, že sa mu zlepšila kvalita bývania a aby cítil väčšiu bezpečnosť vo svojom domove. Našou snahou je poskytovať také výrobky na trhu, ktoré sú našimi zákazníkmi žiadané a ponúknuť aj montáž našich výrobkov z dlhou zárukou kvality. Takže čo sa týka stanovenia poslania podľa očakávania trhu dá sa jednoducho povedať, že sa snažíme dávať ľuďom pocit bezpečia a pohodlia za prijateľné ceny. Nechceme byť firmou, ktorá uspokojuje potreby iba najbohatším ľudom, radi by sme sa stali firmou , ktorá poskytuje svoje produkty širokej strednej vrstve obyvateľstva za prijateľné ceny. Vzhľadom k tomu, že sme sa rozhodli podnikať v západoslovenskom kraji a Bratislave nebudeme mať žiadne problémy z dopravou lebo v tejto oblasti je najlepšie vybudovaná cestná komunikácia. A naše výrobky potom čo budú na mieru  zamerané a vyrobené  sa môžu  dostať ku svojim odberateľom  v priebehu jedného dňa kde budú i odborne namontované.
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