CZESC VII. ZARZADZANIE MARKETINGOWE

19.3. Proces tworzenia strategii marketingowych

Cele marketingowe wyrazaja to, co przedsi¢biorstwo chce osiagnac przez dziafal-
nos$¢ gospodarczg i jak dziatalno$¢ marketingowa wplynie na wyniki [3, s. 44-46].
Cele odnoszg si¢ wigc do dzialan zapewniajacych wyniki i muszg by¢ uporzadko-
wane hierarchicznie, czyli wedtug stopnia waznoSci i mozliwoSci realizacji. Powinny
by¢ wewnetrznie spojne, na przykiad nie mozna rOwnocze$nie maksymalizowac
sprzedazy i minimalizowa¢ kosztow, ale mozna rozwaza¢ mozliwoSci osiagnie-
cia wiekszej sprzedazy przy zaktadanym koszcie. Cel powinien by¢ sformutowany
w taki sposOb, aby mozna byto mierzy¢ w miare dokladnie stopien jego realiza-
cji (na przyklad zaktadamy wzrost udziatow w rynku o 9% lub zwigkszenie stopy
zysku do 12% w ciagu trzech lat) i powinien by¢ ujety w okre§lone ramy czasowe
(na przyktad wprowadzenie na rynek trzech nowych produktéw w ciagu roku).
Nie chodzi o osiaganie niespodziewanych korzysci, ktore pojawiaja si¢ rzadko
(na przyktad jednorazowa sprzedaz partii produktu za granicg po wysokiej cenie
i na wyjatkowo dogodnych warunkach), ale osigganie trwatych korzy$ci w postaci
pokaznego zysku.
Celami marketingowymi moga by¢:

* wzrost sprzedazy,

* wzrost udziatow w rynku,

* wzrost zysku,

* ograniczenie ryzyka,

* wprowadzenie innowacji,

* poprawa jakoSci produktow,

* nowa strategia cen,

* nowe kanaly dystrybucji,

* wzrost efektywnoSci promocji,

» efektywniejsze wykorzystanie wynikow B+R (wspolnie z dziatem produkcji),

* rozszerzenie zasiggu geograficznego dziatalno$ci przedsiebiorstwa,

* zwickszenie adekwatnoSci ustug towarzyszacych sprzedazy i ustug posprze-
dazowych,

* poprawa reputacji przedsiebiorstwa.

Cele marketingowe moga takze wynika¢ z nowych zadan produkceyjnych, lepszego
wykorzystania obiektow produkcyjnych, urzadzen i mocy produkcyjnej, osiagniecia
korzysci skali, wzrostu kwalifikacji zatogi, przestrzegania terminowosci produkcji
i unowoczesnienia procesu technologicznego.

Rozpatrujemy je pod wzgledem mozliwosci realizacji w zaleznosci od dostepno-
Sci kapitatu, preliminarza kosztow i stabilnoSci finansowej przedsiebiorstwa. Musza
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one by¢ synchronizowane z celami ogélnymi przedsigbiorstwa. Na przykiad strate-
gia zmierzajaca do zwigkszenia liczby i wysokoSci kredytdéw dla nabywcow moze by¢
sprzeczna ze stawianiem rownoczesnego celu obnizenia strat z tytutu zalegtych zobo-
wigzan finansowych wobec przedsigbiorstwa. Przy ustalaniu celéw marketingowych
bierzemy pod uwage wizje zarzadu, przedsigbiorczo$¢ i ofiarnos¢ pracownikdw oraz
elastyczno$¢ dziatalnoSci w Swietle zmian sytuacji rynkowe;j.

Etapy tworzenia strategii marketingowych. Strategie marketingowe powinny by¢
powiazane ze wszystkimi dziedzinami dziatalnoSci przedsigbiorstwa. Z reguly wdra-
zane jest kilka strategii marketingowych réwnoczes$nie. Na rysunku 19.3 przedsta-
wiono proces tworzenia i wdrazania strategii marketingowej. Strategie marketingowe
sa podstawg do opracowywania planéw marketingowych, ktore sa wdrazane w toku
biezacej dziatalnoSci przedsiebiorstwa.
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Rysunek 19.3. Proces opracowywania strategii i wdrazania dzialalno$ci marketingowe;j

Zrozumienie procesu postrzegania produktu przez nabywce jest kluczowym
elementem tworzenia kazdej strategii marketingowej. Preferencje nabywcow nie
sa stale, ulegaja ciaglym przeobrazeniom, zwlaszcza gdy konkurent zaoferuje nowe
korzysci z podobnego produktu. Bierzemy pod uwagg nie tylko biezace potrzeby, lecz
przede wszystkim diugoterminowe zyczenia nabywcédw. Najpierw producent powi-
nien dowiedzie¢ si¢, jak najlepiej moze zaspokoi¢ potrzeby nabywcdow, a nastepnie
kreowa¢ pozadane cechy produktu i dostarczyé produkt do rak nabywcy. Strategia
marketingowa rozpoczyna si¢ wiec od identyfikacji potrzeb nabywcow i konczy si¢
na ocenie mozliwosci ich zaspokojenia [por. 62, s. 89].

Rozwdj przedsiebiorstwa. Szczegdlny charakter strategii marketingowej polega
na takim wykorzystaniu potencjatu przedsigebiorstwa, aby zaspokoi¢ konkretne
potrzeby nabywcdw i osiggnal przewage konkurencyjng. Strategia marketingowa
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