Célcsoport-képzés

A piacot ugy definialhatjuk, mint egy termék vagy szolgaltatas meglévo
és potencialis fogyasztoinak halmaza. A célcsoport-képzés azon vasarlék
azonositasa, akiket ezen a lehetséges koron beliil érdemes megszoélitani,
mert vallalatunk szamara elérhetéek és megfelel6 nyereségességet
hordoznak.

A fogyasztoi csoport kritériumai

Az egymastol eltérd, csoporton belil azonban hasonlé igényekkel rendelkez6
fogyasztok feltérképezése elsOsorban tervezési szempontbdl fontos. A
szegmentacidé célja nem a piac felszabdalasa, hanem azon homogén vasarloi korok
megismerése, amelyek rdjuk szabott marketingeszkdzokkel hatékonyabban
kozelithetbk meg. Ahhoz azonban, hogy egy potencidlis szegmenst valddi piaci
célként tudjunk értelmezni, a fogyasztéi csoportnak alapvetéen harom
kritériumnak kell megfelelnie:

1. Felmérhetdség

A szegmenst alkoté fogyasztéknak felismerhetéknek, azonosithatéknak kell
lennilk, barmi is legyen, ami megkllonbozteti dket a vasarlasi dontéshozatalban.

2. Erdemlegesség

A megcélzandd vasarloi rétegnek elég nagynak kell lennie ahhoz, hogy megérje
kilon eszkodzrendszert kialakitani igényeik kielégitésére. Ez nem feltétlenll a
csoport méretét, sokkal inkabb profitabilitasat jelenti, hiszen nem csupan eltér6
termékmegoldasokkal tehetiink eleget a kilonb6z6 szegmensek elvarasainak,
hanem nekik megfeleld arazassal (pl. kedvezményes utazasi lehetOség
nyugdijasoknak) vagy egyéni rekldammal.

3. Elérhetbség

A kivalasztott vagy kialakitott piaci szegmenst nem elég korilhatarolni, el is kell
tudnunk  érni  kilénb6z6  marketingeszkdzokkel  (pl.  rekldmmal  vagy
forgalmazassal), hogy befolyasoldsukkal a kivant tzleti eredményt érhessiik el.

A piacszegmentalas fazisai

A piac szegmentalasanak folyamata tulajdonképpen 6t fazisbol épiil fel:

1. Azon dimenzidk, paraméterek vagy mas néven kritériumok azonositasa, amely
mentén a vallalat szegmentalni kivanja a piacot.

2. Az egyes piaci szegmensek profiljanak kialakitdsa, jellemzdinek alapos
feltérképezése.

3. A kialakult szegmensek piaci potencidljanak felbecslése. Ebben a fazisban
fontos megismerni a részpiacon tevékenykedd versenytarsakat, valamint
meghatarozni a marketingeszkdzoket, amelyek segitségével ki tudjuk elégiteni a
fogyasztdi igényeket.
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4. A varhatd piaci részesedés kalkulacidja fenti becslések alapjan, egyuttal
valamennyi szegmens esetén a kivalasztasuk esetén felmerild koltségek, illetve a
bel6lik nyerhetd eldonyotk dsszevetése.

5. Az egyes piaci szegmensekbdl szarmazd el6nyok Osszevetése a vallalati
célokkal. Ez a fazis els6sorban a jovobeli fejlédés szempontjabdl nélkilozhetetlen,
hiszen a részpiacban rejlé tovabbi lehetéségeket értékeli ki (egyeztetve a cég
megfogalmazott célkitlizéseivel).

A szegmentaciés folyamat akkor teljes, ha annak végén a vallalat donteni tud a
megcélozni kivant részpiacokrdl, azaz a kivalasztandd célcsoportrdl vagy
célcsoportokrol. A dontés magaba foglalja azt is, hogy a cég hany szegmenst
kivan tevékenyégével lefedni, valamint hogyan tudja a legjobb, legeldny6sebb,
legigéretesebb szegmenseket azonositani.
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