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6. Segmentácia trhu, výber cieľových skupín a tvorba trhovej pozície

Kupujúci áut sa líšia v mnohých vlastnostiach od samotných želaní, cez materiálne zabezpečenie až po nákupné zvyklosti. Nakoľko nie je možné uspokojiť všetky tieto rôzne skupiny potenciálnych zákazníkov, aj naša spoločnosť ich rozdeľuje do niekoľkých skupín – segmentov.

Zo sortimentu materskej spoločnosti je jasné, že samotné modelové rady sú presne prispôsobené jednotlivým segmentom trhu.

Proces segmentácie
V tak konkurenčnom prostredí ako je automobilový priemysel sme si uvedomili problém dôslednej segmentácie a následne svoj cieľový trh prerozdelili do určitých skupín, ktoré nesú podobné vlastnosti.

Najdôležitejším faktorom, podľa ktorého naša spoločnosť DaimlerChrysler Automotive Slovakia s.r.o. rozdeľuje trh na jednotlivé segmenty je ich finančná situácia. Druhoradým kritériom je spoločenský štatút, resp. stav.
Na základe uplatnenia nášho systému segmentácie, podľa prvého kritéria môžeme celkový trh rozdeliť na vyššiu, strednú a nižšiu príjmovú triedu. Nakoľko naše produkty patria do vyššej cenovej kategórie, ďalším kritériom identifikujeme jednotlivé skupiny v rámci bohatých. 

Týmto sa dostávame k druhej fáze segmentácie, ktorou je určenie cieľových skupín. Medzi tieto patria rodiny, v ktorých obaja rodičia pracujú (na lepších postoch), strední a malí podnikatelia, osoby ktoré chcú preukázať svoj spoločenský štatút a organizácie.

Naša spoločnosť sa zameriava na výrobkovú koncepciu ktorá je však úzko previazaná s marketingovou – teda produkty prispôsobuje jednotlivým zákazníkom, resp. cieľovým skupinám zákazníkov.

Stratégia pokrytia trhu

Ako spoločnosť sa snažíme svojimi produktmi zaujať čoraz širšie vrstvy a preto využívame stratégiu pokrytia diferencovaným marketingom. S cieľom poukázať na individuálne kvality každého nášho produktu a jeho vhodného využitia každou cieľovou skupinou, je táto stratégia pre naše produkty najvýhodnejšia a najefektívnejšia. Svojimi výrobkami chceme zaujať aj tých najnáročnejších, ale aj rodiny s deťmi a stredné vrstvy. Naše produkty nebudú samozrejme nikdy cenovo dostupné pre nižšie príjmové triedy (rozšírením na tento trh by sme mohli odradiť aj existujúcu klientelu).

Značka Mercedes vo všeobecnosti propaguje bezpečnosť, komfort, luxus, spoľahlivosť a navyše pre jednotlivé modelové rady ich špecifické vlastnosti ktoré sú prispôsobené požiadavkám jednotlivých cieľových skupín. Samozrejme, z demografického hľadiska by sme sa chceli ďalej sústreďovať najviac na domácnosti a firmy s vyšším príjmom, pretože odtiaľto pochádza najvýraznejšia časť našej klientely. Na udržanie tejto cieľovej skupiny je potrebné vytvoriť si dobrý goodwill a image.

Trhová pozícia Mercedes ML:

Na svojom trhu si chceme udržať vytvorené meno nadštandardnej automobilky s inovatívnym designom a profesionálnymi službami.

Dôsledkom ceny, ktorá sa pohybuje nad 50 000 EUR, cieľovou skupinou ktorej tento model ponúkame je reprezentovaná predovšetkým manažérmi. Ďakujúc všeobecnému trendu, že ženy nakupujú veľké terénne vozidlá, môžeme ešte bližšie identifikovať nášho zákazníka. 

Náš zákazník – žena manažérka – v našom produkte v porovnaní s porovnateľnými konkurenčnými produktmi vidí vyššiu spoľahlivosť, bezpečnosť, komfort a lepšiu reprezentatívnosť. 

