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MARKETING TO MBA STUDENTS

1. You see gorgeous girl in party, you go to
her & say | am rich marry me.
That's Direct Marketing.

2. You attend party & your friend goes to a girl
& pointing at you tells her, He' is very rich,
marry him..

" That's Advertising”™

3. Girl walks to you & says u are rich, can u
marry me?
“That's Brand Recognition”™

W02 736 ViA

4. You say | m very rich marry me & she slaps
you
“That's Customer Feedback”™

5. You say | m very rich marry me & she
introduces you to her husband.
"That's Demand & Supply Gap™

6. Before you say | m rich, marry me, your
wife arrives
That's Restriction from Entering New Market...
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Για πολλούς ανθρώπους, η έννοια του μάρκετινγκ είναι κάτι σαν αίνιγμα. Αναγνωρίζεται μεν ως σημαντική δραστηριότητα της διοίκησης των επιχειρήσεων, αλλά η θεμελιώδης έννοια της φιλοσοφίας του μάρκετινγκ σπανίως γίνεται αντιληπτή με σαφήνεια και συχνά ταυτίζεται με δράσεις προβολής και ιδιαίτερα με τη διαφήμιση. 



KaAa... Tt elval HOPKETLVYK?

e Eilvol oL mwAnoeLg?

e Elvawtn éwadnuion?
e EivaLn ouvaAiayn?
e Eilval n avtaAayn?

e Eilvoln opyavwon?
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Elcaywyn

To PAPKETIVYK €ival pla e€sldikevpévn dhooodia kat Asttoupyia tng Stoiknong, n
ormoia oxetiletat pe T OSladkooia  avtaAAayng TOU  OTOXEVUEL OTNV
OLTLOTEAECOHLOLTLKN LKavomoinon Twv avOpwmivwy Kol EMLXELPNOLOKWY N
OPYOVWOLAKWYV OLVAYKWV .

KaBw¢ pe tnv mapodo tou Xpovou OAEC oL aVvAYKEG yivovtal TEPLOCOTEPO
TIOAUTTIAOKEG, Ol OpaoTNPLOTNTEC TOU MAPKETWVYK KOL TNG Tapaywync eival
OPYOAVWUEVEC £TOL WOTE VO TIOPEXOUV OUYKEKPLUEVO Kol €€elblkeupEva €N
ayoBwv Kol UTINPECLWV TIOU LKAVOTIOLOUV SLOPOPETIKEC OMAdEG avOpWTIWY Kol
LSavIKA Tov KAOE Eva Eexwplota.
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To LAPKETLVYK oNUEPQL

e JUudpwva pe toucg Kotler & Armstrong (2013),
yLoL vol uTtapxeL avtaAAayn Kol n cuvaAAayn
npemneL va untapxetl tpoodopa (M) kow NTnon

(Z)

e Otav N<<Z to1Et ..... UTTALPXEL AVALYKN yLaL
LOAPKETLVYK?


Presenter
Presentation Notes
Στην περίπτωση αυτή είναι εμφανές ότι οτιδήποτε ο παραγωγός παράγει καταναλώνεται χωρίς επιλογή από τον καταναλωτή, όπως για παράδειγμα τα ... Πρώτα αυτοκίνητα που ο Ford κατασκεύαζε μόνο μαύρα, ή ο πρώτες ηλεκτρικές συσκευές που κατασκευάζοντο μόνο λευκού χρώματος
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Ta... pavupa autoKlvnta

Mot T auToKivNTa OTLC TIAALEG OLEPLKAVLKEC TALViEC ATav OAa ... Mavpa??

MAPKETINIK - MANTOYBAKHZ, ZIQMKOz,
XPHZTOY
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Απλά ο Ford παρήγαγε όλα τα αυτοκίνητα μαύρα γιατί ... Έτσι ήθελε, αφού η παραγγελία ενός αυτοκινήτου ήταν επιθυμία του αγοραστή που θα ικανοποιούταν (αν) μετά από πολλά (συνήθως 7-8) χρόνια. Έτσι Π<<Ζ και ο παραγωγός απλά έθετε τους όρους του  
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Ta .... Aeuka oKeUN Koullvac

ATtO TNV AAAN..... Natl ta €l6n koulivag nooav oo dompa?
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MAPKETINIK - MANTOYBAKHZ, ZIQMKOz,
XPHZTOY
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To MOPKETIVYK CMUEPQ

e Kal Tt yivetat otav M>=Z

Ouuiloupe... OtL oupdwva pe touc Kotler & Armstrong (2013), yia va uTtapyeL
avtaAAayn kot n cuvaAAayn ipEnet va untapxel mpoodopd (M) kat IAtnon (2)



EKANTIKOL
A1)

AA
AIBANH

To LAPKETLVYK oNUEPQL
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MAPKETINIK - MANTOYBAKHZ, ZIQMKOZ,
XPHZTOY
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Presentation Notes
Στην περίπτωση αυτή είναι εμφανές ότι εισέρχονται τα χρώματα ώστε ο καταναλωτής να έχει περισσότερες επιλογές γιατί κάθε προϊόν προσπαθεί να ικανοποιήσει ξεχωριστές ανάγκες κάθε καταναλωτή.... Άρα ξεκινά το μάρκετινγκ


To LAPKETLVYK XpeLaleTAL...

1. Na urtapyouv toulaxiotov dUo atopa R dSvo
OMASOEC ATOUWV yLa Lila ouvoAAayn/ovtaAlayn.

2. KaOe atopo R opada va KATEXEL KATL
evoEXOUEVWC TTOAUTLHO Yo ToV aAAo avBpwTo N TNV
AAAN opada.

3. KaBe atopo R opada vo PUIMOPEL va EMKOWVWVEL
HE TO KOWO

4. KaBs avBpwmnoc n opada va £xeL tnv
eAevBepia va 6exOel n va amoppid el tnv mpotaon Tou
aAAou atopou N tng AAANC opadac.

Kotler & Armstrong (2013)
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2UVTOUAL.....

e O Theodore Levitt (1975) avedelée tn dbithocodia
TOU HAPKETIWVYK WE Baotkn SpactnpLotnTol TNG
S1o0lkNoN¢C TwWv EMYELPNCEWV.

KOl

* UTTOOTHPLEE OTL LA ETILXELPNON MIPETIEL LAAAOV VAL
EMLOLWKEL VAl LKOWVOTIOLEL TOV TTEAQLTN TNC OTOV
LeyLoto duvato Babuo, mapad vo TopayeLl KA —
N KAl €€ALPETIKA— TIpOLOVTAL.

MAPKETINTK - MANTOYBAKHZ, ZIQMKOzZ,
XPHZTOY
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Στο σημαντικό άρθρο του «Μarketing myopia», που δημοσιεύθυκε στο Harvard Business Review το καλοκαίρι του 1960, 
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ETtutAcov...

e To HAPKETIVYK avadEPETOL :

— 0oTn SLaxeiplon TG OXEONG AVAUECO OTOV AyOPOOTH KOl TOV
ntwAntn (A tnv enweipnon Kat tTnv ayopa) Kot TG IPAEELC TToU
elvoll avoykaleg yla vol MITEVXOEL LKOVOTIOLNTIKO QTOTEAECHA
Kot yia ta Suo ouvallaocoopeva pepn (Young, 2014).

— otnV WEa otL 0 eEAATNC —1 0pBoTEpA O KATAVAAWTAG— KoL Ol
OLVAYKEG TOU aoteAOUV To onpeio avadopac yia OAoUG TOUC
avOpwrouc mov SouvAgvouy ...

...OTNV EMLXELPNON.

MAPKETINTK - MANTOYBAKHZ, ZIQMKOzZ,
XPHZTOY
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EVOAAQKTIKEC TIPOCEYYLOELC
ETUXELPNOEWV

m MARKETING |

* H emixeipnon
ue Baon tnv
oyopa Kol
TIoU
kaBodnyeital
NARPWG ano

e H emixeipnon
He Baon tnv
napaywyn

* H emyeipnon
ue Baon to
1{sYe] (s}

n

dhocodia

Tou

UAPKETIVYK

MAPKETINTK - MANTOYBAKHZ, ZIQMKOzZ,
XPHZTOY
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Presentation Notes
Με τον όρο «προσέγγιση» εννοείται η φιλοσοφία, ο τρόπος προσέγγισης της αγοράς
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H eryeipnon pe Baon tnv mapaywyn

H ETILXELPNON ETILKEVIPWVEL T o o
NMEPLOCOTEPEC TPOOTIAOELEC TNC OTNV Y S
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MAPKETINIK - MANTOYBAKHZ, ZIQMKOZ,
XPHZTOY



H enyelpnon pe faon to mpoiov

e H emuyelpnon  ETMIKEVIPWVEL  TIC
NMEPLOOOTEPEC  TPoOoTAOElEC  oTNnV
nopaywyn «KAAwv» poiloviwy.

S 2N
)
Nestle.

Good Food, Good Life™

@

MAPKETINTK - MANTOYBAKHZ, ZIQMKOzZ,
XPHZTOY
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Όμως...
Πάλι καταβάλλεται πολύ λίγη προσπάθεια για την κατανόηση των πραγματικών αναγκών και επιθυμιών του καταναλωτή – αυτό συχνά μπορεί να έχει ως αποτέλεσμα να παράγει η επιχείρηση ένα εξαιρετικό προϊόν (ενδεχομένως και το καλύτερο δυνατό) για το οποίο όμως είναι άγνωστο αν υπάρχει επαρκής ζήτηση στην αγορά
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H enyelpnon pe Baon tnv nwAnon

e H ETILXELPNON
TP AyEL T
npoilovia TTov
Bewpel oKOTMLUO
vo. TOpAyeL Kol

otn OUVEYXELO

npoonoBel va ta

TTOUANOEL LLE

SLOPOPETLKEC / __
TEXVLKEC Al
NMTWANCEWV KoL b ‘
T[powGr]or]q. - Jréamn rEme con

MAPKETINIK - MANTOYBAKHZ, ZIQMKOZ,
XPHZTOY
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Presentation Notes
Στην περίπτωση της εστίασης στην αγορά με βάση την πώληση, τα κέρδη θα αποκτηθούν όχι από την ικανοποίηση των πελατών, αλλά κυρίως από το μεγάλο όγκο των πωλήσεων. 
Η προσέγγιση της αγοράς με βάση την πώληση μπορεί να είναι βραχυπρόθεσμα αποδοτική και να έχει ως αποτέλεσμα αρχική αύξηση των πωλήσεων, αλλά μεσοπρόθεσμα είναι καταδικασμένη να αποτύχει καθώς δεν λαμβάνει υπόψη τις πραγματικές ανάγκες των ανθρώπων.



OnoTe: MARKETING

e H emyeipnon e€etalel TLIC AVAYKEC KOl TLC EMLOUMLEC
TWV TIEAQTWV TIPLV KOTAANEEL OF omocbaoaq yLa To Tl

Ba mapayeLl.

CUS|

meetlle.com

MAPKETINIK - MANTOYBAKHZ, ZIQMKOZ,
XPHZTOY
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‘omer IS the
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Michael Leboeuf
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e
: Ll SURPASS
— 5= BUSINESS %
""RATINGS =E .
1E'—“-'E*.USII\IESSES “‘z‘
e :: RATE o EMIEHT
EKFECTATIDNS-- — " “E e me g i
e IMPORTANCE &2 g PH{]DUCTS
S INDIVIDUAIS &S | g SALES

TRAST

° [pwTapYLKOC GTOYOC —yLOL TNV ETXELPNON- €lvaL n
MEAETN TWV AVOYKWYV KOl TWV EMLOUHLWV TWV
KOTOWVOLAWTWV KOl 0T OUVEXELQL:

— H avantuén touv katdAAnAov ntpoiovtog rou Ba
LkawvoTtoLoet toug katavaAwtec (PRODUCT)

— H owotn TiptoAoynorn tou ya va Hmopouyv va To
ayopacouv (PRICE)

— H xpnion kataAAnAwv kavaAiwv dtavounc (PLACE) kai
TENOC

— H anodotikn tpoBoAn Tov HEow eVEpPYELWV dLadnuLonc,
NMPOCWTILKWV MTWANCEWV, TpowONoNc MWANCEWV.
(PROMOTION)

MAPKETINTK - MANTOYBAKHZ, ZIQMKOzZ,
XPHZTOY



Aélo tnc Mpoogyyonc MApKETLVYK

* [1pooPEPEL VTOYWVLOTLKO TTAEOVEKTLOLTOL.

e AnNULOUPYEL aélo ylot TOUC CUVAAAQLCOUEVOUC

MAPKETINIK - MANTOYBAKHZ, ZIQMKOZ,
XPHZTOY
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Ta Baowa otolxela TN plthocodioc
TOU MOPKETLVYK

MNpooavatodiopds otnv ayopd 01 emixeiphogls NpENel va Katavooly s avaykes kal us emBupies tav
(market orientation): Kaomvadwtov Kal va eguddouv 1s Npoondbei€s Tous otnY NpooPOo-

pd tns kadotepns buvams afias otous katavadwtés- ordxous. Mia
£MIOKONNON ths oxetkns BifAioypagias [Ward & Lewandowska, 2008)
katbemwviel yevikms Beuwkn oxéon pemEd mu npooavatodiopol amv
ayopd ka1 tns andboons [oe Bidpopous beiktes) ths enxeipnans.

MNpooavatodigpds otov aviaywwiotn 01 emixeiphoeis npénel va embBiikouy T dnpioupyia kol T Siathpnon
(competitor orientation): nieovestnudtwy péow tns npoopopds afias otous katavadwEs Pe nio
anobotikd kol anotedeopanko POno and 6,1 o aVIaYWVITTES TOUS.

EEwtepikos npooavatodiopos 01 emixeiphoels NpEnel va eMIAEyouUY TS OTPATNYIKES Nou Tipiddouv otis
[external orientation): IKAVOTNTES NOU avantlooovial oto eowTtep ko neplBaddov tous pe ta
petafaiiopeva eEwtepika nepiBandovd tous [Bnpoypagikd, oikovo-
pikd, TExvoioyIkg, KOIVVIKG, VOUIKG).

Kowvwvikos npooavatodiopds 01unelBuvol tou pdpketivyk Ba npénel va evepyolv Pe (pdnous oup-
(societal concept): Patols pe wus otdxous s Koivwvias yia t Siatipnon pias doyikns
XPRoNs NOpWY Kal Ty NPOoTaoia Twy avayevvntiKkoy Kal anoppogn-

T K@V HUVaTOTATWY TOU DIKOTUDTAROTDS. To PAPKETIVYK PIE KOIVWVIKG
npooavawmiiopd avapépetal atn BIBAioypopia ws «pdpKETIVYK PE
KoIVIOVIKN Bidgtaons f «pdpkeTivyrk Nnou NepidapBavel Kal pPn olkovo-
Likd KpItApia: M «pdpketivyk nou eviingépetal yia ta pakponpiBeoua
evBlopépovia tns Kovwviass. Lupnepacpatkd, n enixeipnon Hev pno-
pei vanapdyel aniws npoidvta nou BEfel o katavaiwtns, adid npénel

autdva eival kar kova vikos opBa [socially correct products).

MAPKETINIK - MANTOYBAKHZ, ZIQMKOZ,
XPHZTOY
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Presentation Notes
Ο προσανατολισμός στην αγορά (market orientation) τεχνικά ορίζεται
ως ≪η συλλογή πληροφοριών από ολόκληρο τον οργανισμό σχετικά με
τις τρέχουσες και τις μελλοντικές ανάγκες των πελατών, η διάχυση αυ-
τών των πληροφοριών οριζόντια και κάθετα μέσα στον οργανισμό και
η αντίδραση και απόκριση ολόκληρου του οργανισμού σ’ αυτές. Γενι-
κότερα, ο προσανατολισμός μιας επιχείρησης στην αγορά προωθεί την
ικανοποίηση των αναγκών της αγοράς με ένα μεγαλύτερο βαθμό αρι-
στείας (excellence) από ό,τι οι ανταγωνιστές της.
Η σχέση μεταξύ αποτελεσματικότητας της επιχείρησης και προσανατο-
λισμού της στην αγορά έχει αποτελέσει ένα ενδιαφέρον αντικείμενο
έρευνας. Γενικά, υποστηρίζεται ότι, οι επιχειρήσεις που είναι προσα-
νατολισμένες στην αγορά επιτυγχάνουν καλύτερα αποτελέσματα από
άλλες, λιγότερο προσανατολισμένες στην αγορά (McDonald, 2011).
Άλλοι ερευνητές (Grewal & Levy, 2013) κατέληξαν στο συμπέρασμα
ότι ο προσανατολισμός στην αγορά παρέχει στην επιχείρηση ένα πλαί-
σιο εφαρμογής συγκεκριμένων στρατηγικών μάρκετινγκ, παίζοντας τον
ρόλο διαμεσολαβητή και διευκολυντή των λειτουργικών στρατηγικών
του μάρκετινγκ.
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e JUpnPwvA pE ToV SLaKEKPLUEVO KOBNyNTN
Philip Kotler (Kotler & Armstrong, 2013),
TO MOAPKETIVYK ATIOTEAEL «... (0
KOWVWVLIKN Kot dtoltkntikn dtadikaoio
UEOW TNC OTOLOC UEUOVWUEVD XTOUN
aAda kat opadec atouwyv AOKTOUV
auTa tou JEAOUV KalL TTOU EYOUV OVAYKN
dnuLtoupywvtac Kol avtaildaoovrtoc
nipoiovta kat aéla ue aAda atoua n
OUAOEC ATOUWV...»

MAPKETINTK - MANTOYBAKHZ, ZIQMKOzZ,
XPHZTOY
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Presentation Notes
Το μάρκετινγκ μπορεί να οριστεί με πολλούς διαφορετικούς τρόπους δίνοντας έμφαση σε διαφορετικά χαρακτηριστικά του, αλλά με κοινή φιλοσοφία την προσέγγιση στην αγορά.
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Mo amAd ... TLELWVOL LOPKETIVYK?

MOAPKETIVYK €LWVOL N TEYVN KOL N ETLOTALN
TNC QVEUPEONC, TNC TIPOCEAKUONC, TNC
LKavOoTtoLlNo NG Twv KATAAANAWVY TEAQTWV ME
QTTOTEAECUATLKO TPOTIO

mplaints
hare of wallet

product margins _5 time to market 5
complaint resolution employee engagement

acquisition & retention

dia efficiency ® @ madia v - -

ity Brere @Mployee satisfaction Oy

q P A = = m o i
customer satisfactionPrrefitability —employee productivity
profitability per customer oo likelihood to recommend

employee attraction

Internal communications

i mesHETOMSL lifstime value "COSt of acquisition

retention rate

MAPKETINTK - MANTOYBAKHZ, ZIQMKOzZ,
XPHZTOY
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Το μάρκετινγκ μπορεί να οριστεί με πολλούς διαφορετικούς τρόπους δίνοντας έμφαση σε διαφορετικά χαρακτηριστικά του, αλλά με κοινή φιλοσοφία την προσέγγιση στην αγορά.



... kKoL ouveyllouvpe

«.. To UOPKETWVYK T1eplBaAlst oAn tnv
ETTLYEIPNON KOl KATA CUVETELX Ol OPACELC, Ol
EVVUVEC KOl Ol ATTOWYAOELC TOU UAPKETIVYK T
npenel va ditetobuouv Kat va emnpealouvv o€
OAOUC TOUC TOUEIC TNC emiyeipnong...» (Peter
Drucker, 2004).

MAPKETINTK - MANTOYBAKHZ, ZIQMKOzZ,
XPHZTOY
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Η διοίκηση μάρκετινγκ (marketing management) είναι «… η διαδικασία για τη σύλληψη, την ανάπτυξη, την παραγωγή, την τιμολόγηση, την προώθηση και τη διανομή των ιδεών, των αγαθών και των υπηρεσιών μιας επιχείρησης ή ενός οργανισμού, έτσι ώστε μέσω ανταλλαγών και συναλλαγών με πελάτες και προμηθευτές να ικανοποιήσει τους επιχειρησιακούς και τους οργανωτικούς της στόχους…» (Pride & Ferell, 2015). 
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Elval TEAKA TO MOPKETIVYK TWANON;

H éwoia tns «Nodnonss

Inpeio ekkivhans Eotiaon Meoa Anotedeapa

NivAnon & Képbos péow Tou dyKou
NpowBnon twv nwihoewy

MAPKETINIK - MANTOYBAKHZ, ZIQMKOZ,
XPHZTOY
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H dtadopad avapeco 0To POPKETIVYK
KoL TNV TWANGoN

H éwoia tns «MNwAnons»

Enpeio essivnons Eotiaon Meoa Anotefdeopa

Nadnon & Képbos peow Touw dyrkou

Mapaywyds
MpowBnon Ty N A foewy

H évvola tou «Mdpketuvyk:

Enpeio ekkivnons Eotiaon M£oa Anotefeopa

KEépbos peow tns iIkavonoinons
TwY Katavadw iy

Avayres
KaOTavanw oy

DAokAnpwpévo
Mdpretvyr

MAPRKETINEK. - JANTOYBAKHS, . ZIQMKO2,
XPHZTOY
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Aladkaoia PLAPKETIVYK

Katavénon
NS ayopds Kai
WV avaykwv
ka1 eniBupiy
WV Kawva-
Awtwv

N

L

Anpioupyia agias yia tov neddtn
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Ol BOOLKEC EVVOLEC TOU LLOPKETLVYK KoL

0 OPLOLOC TOUC

‘Evvoia Opiopos
Ayopa Eivail to oUvodo unapktav kal Buvntikav ayopaotwv evos npoidvtos. To péyeBos pias ayopds
eEapratal and tov apiBpd twy avBponwy Nou £xouv thy avaykn yia 1o ibo npoidv, £éxouv Tous
NApOoUS YIa va guppetéxouy otnv aviaddayn pe thv eniXeipnon Nou  napdyel kai eival npdBu-
LOI va NpoopEpPoLV autols Tous Nopous ws avidddaypa yi’ autd nou Bédouv. 0 Baoikés ayopés
nedatwv pnopolv va ivai:
— katavadwtkn ayopd,
— iopnxavikn ayopad,
— NayKkoopia ayopaq,
— pn kepbookonikh KAl KUBEpvNTIKA ayopd.
Avaykes H mio Baoikn éwola tou pdpkenvyk eival ol avBpanives avaykes, ol onoies opifovial ws Kamotd-
o£is ths aioBntis otépnons. MnopoUy va ival PUOIKES, KoIVWVIKES kal BlodoyIkEs.
Avtaddayn Opifetar ws n npdén tns andktnons evas emBupntol Npoidvios and kanolov avBpwno Npoop£po-
vTas Kdt o€ aviadiaypa.
Avtaywviopos | MNepidopfdver ofes us unapktés kal bBuvnukes avtinoies NpooPoPES NPOIGVTWY NOU IKAVONOIDUY

v ibia avaykn kar eniBupia.
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JUVEXELA....

| ‘Evvoia
Afia

Dpiopds

Mnopei va opiotei ws pa avadoyia petafl auol now o neddres naipvouv kal autol nou Bivouy
oe avtaddaypa. O neddtes naipvouv wpédeies and to npoidv ko Sivouv cuvABws xpApata A/ kKal
addn popgn kdotous [xpdvo, evépyeia). Andabn, yia ov neddtn:

¢ Asioupyikd kal ouvaioBnpaukod dpedos and to Npoidv
Atia =

Aanaves xpnParos, Xpovou Kal EVEPYEIQS

Anaithoels

H emiBupio pemtpénetal og anaitnon dtav unoompifetal and tnv ayopadukn SUvapn tou satava-
Adwth. 01 dvBpwnol «BAgnouv: ta Npoidvia ws H€opes Twv wpedsIwv NoU TOUS NPOOPEPOUV Kal
erid£€youv To Npoidy Nou tous Npoggépel T peyaddrepn ikavonoinon. 0 enXEIpRo£ls NpENel va
yvwpifouv dx1 povo ndoo avBpwnol BEdouy to npoidy tous, aldd kai ndool Ba Atav npaypatuka
npoBupol kal Ikavol va o ayopAagouy.

EmiBupies

Eival n poppn avBpwnivov avaykwv 6nws Siapoppuvovial and nodmiotukEs eNppos oToX i
afdda ka1 tnv npoownikdtnta kabBe avBpanou. 0 avaykes pemtpénovial oge emBupies otav Ka-
teuBUvovTtal oTa guyKEKPIKEVA NPoidvTa Nou pnopolv va IKavoNoingouy 1S avaykes.

lkavonoinon
nedatmwv

Eival o BaBuds otov onoio n avodnnti andboon evas npoidvtos tautiletal pe tniv npoobokia
evos ayopaotn. Edv nanéboon ninmale to eninebo npoobokias, o NeAdtns yivewl IKAVONOIN-
pévos, adid edv n andboon wu npoidvios unodsinetal twv npoabokiay U, o neddtns Ba eival
buoapeompévos. Edv nanoboon unepPei tnv npoobokia, o neddtns Ba ikavonoinBei oe akdpa
uniotepo BaBuo.
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Kot TeEAOC....

| ‘Evvoia Dpiopds
Mpoidv f 01 avBpwnon ikavonololy T1s avdykes kal s emBupies tous pe ta npoidvia A 1us unnpegies uNo
npdtaon npo- T gopgn onoiaobnnote Npooggopds Nou YNopei va IKkavonoinoel g avaykn n embBupia. Mia
opopds npoopopd pnopsi va anotedsita ano uiiko ayaBd, unnpeoia, epneipia, 1B£a, f ouvbuaopd Ty
& afias NponyoUPeEVmY.

MNpdtaon afias

Eival to odvoio wpedsidv now undaxetal to Nnpoidy va napabwoel otous NeAdTes yia va IKkavo-
MAOINOE] TIS aVAyKES TOUS.

Luvaddayn

Edv n avtaddayn eival gtov nuphva s £vvoias Tou pdpketivyk, nouvaidayn eival n povaba
LETpNONs MU pdpketivyik. Alo cupBaddopeva pépn ouppetéxouy atnv avtaddayn eav Bianpay-
patelovial £uol wote va katadnEouv og wa apoifaiws enwpedn cupgpovia. Katd cuvéneia, pa
ouvadiayn givan pia avtadiayn petatl boo n nepioodtepwv cupBaiidpevuv pepwv — otav n
avtaddayn npaypatonoieital, obnyei ot ouvaddayi. Mia ouvaddayn nepidapBavel bildgopes
biootdoeis:

— touddaxiotov Hoo npoidvta navukeipeva atias

— oupgwvNPEVoUS ka1 anobektous dpous

— £va xpivos NAagiocio y1a T ouppovia,

— wa apoifaiws anobekth oupgovia.

IxEoEIs

To papkenvyr ouvaddayns eival pépos pias peyadlirepns iB€as anokaAoUPevns HAPKETIVYEK
ox€ans. To HAPKETIVYK OXE0NS OTOXEUEI va XTIOEI T0 pakponpobeopo nou Ikavonoisi apoiBaiws
Ts ox£o£1s Pe ta Baoikd cupBadddpeva pépn - neddtes, npopnBeutés, Biavopeis. To pApKETIVYK
OXE0NS XTILEI TOUS 10XUPOUS 0IKOVORIKOUS, TEXVIKOUS, KOl KoIVwVIKoUs beopols petabld twv oup-
Badddpevwv pepwv. Nepropiel ous bandves kal tov xpdvo ouvaidayns.
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X0opOKTNPLOTLKA TOU HAPKETLVYK TIOU £lval Kplouo
ylo tn Buwolpotnta enixeipnonc/opyavicpou

To HAPKETLVYK €lval Evac SLOLKNTLKOC TPOCoaVATOALOUOC A pla dthocodia dloiknonc.

To pAapKETIVYK TtepAapPBavel Tpla KUpLa oToLXELQ TTOU CUVOEOVTAL LECA OE £va CUOTNA CUVOAAQYWV KOl
avTtoAAQynG: ToV Mopaywyo, To TPoiov, TOV KATAVOAWTH.

To PAPKETIVYK EVOLAPEPETOL TOOO YL TOV LAKPOTIPOBECHO OXESLAOUO (OTpATNYLKN) OCO KAl yLa TOV
BpaxumpoBeopo (TaKTLKn).

To HAPKETLVYK Elval LOLaltepa OXETLIKO YE TNV AVAAUCN TWV cUVONKWY O0TNV ayopd Tou 210U atwva Kol Umopetl |
VO CUMBAAEL CNUAVTIKA 0TN BLWOLKLN AVATTTUEN TNG ETILXELPNONG/TOU OpYaAVIOUOU.

Mpémnel va urtoAoyilovtal OAa Ta OXETIKA L6 KOGTOUG, TOCO TNG EMXELPNONG 000 KAL TWV AVTOYWVLOTWV TNG,
KaOw¢ emiong Kot TwV TTEAATWV TOUC.

(|

To HAPKETIVYK SLEUKOAUVEL TNV AmOSOTLKN KAl OTITOTEAECHATIKY AELTOUPYLA TNG EMLXEIPNONG/TOU OpyaVIOHOU
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Presenter
Presentation Notes
Κατά συνέπεια, τα βασικά στοιχεία σε οποιοδήποτε σύστημα μάρκε-
τινγκ είναι οι τοποθετήσεις και οι διαδικασίες των δύο συμβαλλόμε-
νων μερών σε μια διαδικασία συναλλαγής ή ανταλλαγής. Πρέπει να
σημειωθεί ότι δεν υπάρχει καμία φυσική ή αυτόματη αρμονία μεταξύ
αυτών που οι καταναλωτές θέλουν και μπορούν να πληρώσουν και αυ-
τού που οι παραγωγοί είναι σε θέση ή πρόθυμοι να παρέχουν. Στην
πράξη υπάρχει συνήθως συνεχής ένταση μεταξύ της επιδίωξης του κέρ-
δους εκ μέρους του παραγωγού και της ανάγκης αποτελεσματικής λει-
τουργίας με τους διαθέσιμους πόρους του, και της αναζήτησης εκ μέ-
ρους του πελάτη της καλύτερης διαθέσιμης αξίας και της ικανοποίη-
σης. Όσο καλύτερη είναι η ισορροπία μεταξύ των ενδιαφερόντων για
τη διαδικασία ανταλλαγής, τόσο μικρότερες θα είναι οι δαπάνες μάρκε-
τινγκ ως ποσοστό των πωλήσεων, και αντίστροφα.
Τα τρία βασικά στοιχεία στο σύστημα μάρκετινγκ απεικονίζονται λεπτο-
μερώς στο Διάγραμμα 1.3., το οποίο παρέχει επίσης ένα πλαίσιο για το
περιεχόμενο του παρόντος βιβλίου. Η διαδικασία του συστήματος μάρ-
κετινγκ αρχίζει με μια λεπτομερή ανάλυση του εξωτερικού επιχειρησιακού
περιβάλλοντος και μέσω του προγραμματισμού μάρκετινγκ οδηγεί
σε επιχειρησιακές στρατηγικές και σε λειτουργικά σχέδια που προσδιορίζουν
τις δραστηριότητες μάρκετινγκ που πρέπει να υλοποιηθούν
(Ang, 2014). Τα στάδια έρευνας και προγραμματισμού της διαδικασίας
αυτής ενσωματώνουν τη μελέτη των καταναλωτών και της συμπεριφο-
ράς τους. Οι επιχειρησιακές στρατηγικές εκφράζουν την τοποθέτηση
και τις αποφάσεις μιας επιχείρησης κατά τη διάρκεια ενός καθορισμέ-
νου χρονικού διαστήματος. Στη συνέχεια, τα επιχειρησιακά σχέδια με-
τατρέπονται σε κοστολογημένα προγράμματα δράσης μάρκετινγκ.
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