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Povijest Avon kompanije

Kako je nastala Avon kompanija?

David McConnel, prodavac knjiga, svakom svom kupcu darovao je uz knjigu jedan parfem Sto rezlutiralo sjajnim poslovnim
uspjehom. Na temelju te ideje osnovao je tvrtku 1886. godine koja se bavila proizvodnjom i direkthom prodajom.

Odakle Avon ime?

Omiljeni pisac osniva¢a Avona bio je Wiliam Shakespeare, Cije se rodno mjesto zove Stradford-upon -Avon

Avon danas...

... 140 zemalja Sirom svijeta

... 4.9 miliona predstavika

... preko 600 novih proizvoda svake godine

... 1989. prestala sa testiranjima na zivotinjama

Tri faze trziSne strategije

Masovni marketing:

Prodava¢ sudjeluje u masovnoj proizvodniji,promaciji i distribuciji jednog proizvoda za sve kupce

Marketing raznovrsnih proizvoda:

Prodava¢ proizvodi vise raznovrsnih proizvoda razli¢itih prema obiljezljima, oblicima, kvaliteti, veli€ini

Ciljni marketing:

Prodavac identificira glavne trziSne segmente, usmjerava se na jedan ili viSe tih segmenata te razraduje proizvode i marketing
programe prema mjeri svakog odabranog segmenta. Ovu trziSnu strategiju koristi kompanija Avon.

Vrste traZznje (obrasci trziSnih preeferencija)

1) Difuzne preferencija

Zahtjevi i Zelje koje potroSaci ispoljavaju prema nekom proizvodu su toliko razli€iti da je nemoguce da dva potroSaca budu jednako
zadovoljni istim proizvodom. Svaki kupac predstavlja zaseban trziSni segment i Zelimo li ga zadovoljiti moramo kreirati svoju ponudu
po njegovim Zeljama.

2) Homogene preferencije

Cine ih kupci &ije se preferencije na proizvod gotovo i ne razlikuju. Postojanje homogenosti preferencija kod velikog broja kupaca
omogucilo je pojavu i razvoj masovne proizvodnje i masovnog marketinga.

3) Grupne preferencije

U masi potroSaca, medusobno razli€itih, moguce je ustanoviti grupe koje su dovoljno sli¢ne da se njihove potrebe i specijalni zahtjevi
mogu svesti na ograni€en broj razli€itih preferencija kojima je moguce udovoljiti istim proizvodom.

Kompanija Avon koristi grupne preferencije npr. ima gupu proizvoda namjenjenih za njegu kozZe, njegu tijela, mirisi, make-up.
Postupak segmentiranja

U procesu segmetiranja polazimo od pretpostavke da medu nosiocima potraznje postoje razli€ite preferencije, da je njihov broj
ogranicen i da taj ograniceni broj preferencija dijeli odredeni broj kupaca.Ljudi sli¢nih obiljezja pokazuju i slicne preferencije. Pri
korak je ustanoviti koje preferencije potroSaci ispoljavaju i karakteristi¢na obiljezja tih potro§aca. Drugi korak je da li te preferencije
predstavljaju homogenu grupu i koja su obiljezja uzrok postojanja takvih grupa. Treéi korak je utvrdivanje segmenata i identifikovanje
glavnih obiljezja potro$aca koji ih Cine.
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