MARKETING

Industrijski

arketing industrijskih dobara

obuhvaéa marketing svih pro-

izvoda ili usluga, koje kupuju

odredene organizacije (gos-

podarstvo, javne ustanove
ili institucije, itd.), izuzev onih proizvoda
koje kupuju pojedinci. Ovu definiciju treba
dopuniti analizom specifi¢nosti marketinga
industrijskih proizvoda za razliku od proi-
zvoda Siroke (masovne potro$nje).

Specificnosti
Potraznja za industrijskim proizvodima
je izvedena potraznja, tj. ona je uvi-
jek posljedica nekih drugih potraznji
koje su u cjelokupnom industrijskom
lancu bliZe glavnoj potraznyji, tj. konac-
nom (finalnom) potro$acu.
Industrijska trziSta cesto su hetero-
gena ili su to u svakom slu¢aju mjesta
gdje se uspostavljaju kompleksni odno-
si medu organizacijama angaziranim u
komercijalnim transakcijama.
Tehnoloski ¢imbenik igra vaznu ulogu
u marketingu industrijskih proizvoda.
Osoba koja radi u marketingu u indu-

strijskoj sredini ¢esto mora elaborirati
svoju politiku, svoje strategije, mora
donositi odluke u svijetu teskih ogra-
nic¢enja. Ta teZina proizlazi iz ¢imbeni-
ka koji su povezani s uvjetima sredine
marketinga neke organizacije (sloZe-
nost varijabli i njihova trajnost), ali pro-
izlazi iz internih ¢imbenika kao $to su
npr. teret prethodnog investiranja i
fleksibilnost kao posljedica toga.

Bitna obiljezja industrijskih
potrosaca

Kad govorimo o industrijskom trzistu mo-
Zemo alternativno govoriti o industrijskom
potrosatu, odnosno onim znacajkama po
kojima se industrijski potrosaci razlikuju
od potro$aca dobara Siroke potro$nje.

@ industrijski potrofa¢i su relativno
malobrojni

® kupuju kontinuirano

@ uvelikim koli¢inama i

® dobavlja¢ima postavljaju svoje teh-
ni¢ke zahtjeve 1 uvijek su osjetljivi
na cijenu

Konzekvence ovih znacajki su od velike
vaznosti u koncipiranju marketing strategi-
je kako dobavlja¢a industrijskih proizvoda
tako 1 njihovih kupaca. Kako je broj indu-
strijskih kupaca ogranicen to pruza mogué-
nost da se ih dobro upozna, stalno prou-
Cava, da se analiziraju njihove potrebe i sl.
Kontakti izmedu industrijskih proizvodaca
1 njihovih poslovnih partnera su direktni, a
i sistem distribucije je uglavnom direktan.

U promoviranju otpadaju javni
mediji, a masovno promoviranje
ograniceno je na strucne casopise,
kataloge te nastupe na izlozbama
i sajmove.

Industrijski  potrosa¢ kupuje konti-
nuirano kako bi iskoristio svoj proizvod i
kapacitet, a to nameée uspostavljenje dugo-
ro¢nih interesnih odnosa izmedu industrij-
skih partnera, te opskrbu u koli¢ini, kvali-
teti i rokovima isporuke koji su optimalni u
troskovnom - dohodovnom smislu.

Kupovanje u ve¢im kolicinama
Kupovanje bilo ¢ega u velikim koli¢ina-
ma pretpostavlja niZe cijene po jedinici
proizvoda. Uobicajena je praksa davanja
popusta na kupljenu koli¢ini dobara, a to
je koristan, 1 za kupca vrlo stimulativan,
marketin$ki instrument. No, marketing
logistika upucuje na potrebu postizanja op-
timalne uskladenosti koli¢ine nabavljenog
materijala, &iji ée troskove nabave, tran-
sporta, zaliha 1 skladiStenja biti najnizi po
jedinici nabavljenog materijala. Industrijski
potro$ac¢ obi¢no postavlja svom dobavljatu
tehnic¢ke zahtjeve ne samo u odnosu na ko-
licinu, kvalitetu i rokove isporuke, nego i
u pogledu ambalaze, transporta, veli¢ine,
oblika, stupnja obrade, odredenih sastojaka
materijala i sl. Industrijskom dobavljacu je
u interesu da te zahtjeve prihvati jer si na taj
nadin osigurava stabilno trziste i stabilnost
poslovanja. Takvo prilagodavanje moze biti
posebno zanimljivo u medunarodnoj raz-
mjeni.

Industrijski potrosa¢ je uvijek osjetljiv
na cijene materijala koje ugraduje u svoj
proizvod, jer su to za njega troskovi o
kojima ovisi cijena finalnog proizvoda.

Dakle, znacajke industrijskog potrosaca
upuuju na veéu stabilnost industrijskog
trzista u usporedbi s trzistem dobara $iro-
ke potrosnje, §to je posebno zanimljivo za
gospodarstvenike 1 za one koji teZe izvo-
znoj ekspanziji.
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