MARKETINGOVE STRATEGIE
NA TRZICH EU

MLEKARNA KUNIN



Externi podnety vstupu na zahranicni trh/y:

@ Zmeny v poptavce
@ Zmeny v trznim prostredi

@ Zmeny v produktove-technologickém
prostredi

@ Zmeny Vv institucionalnim prostredi

Interni podnéety vstupu???



FAKTORY ROZHODOVANI:

duvody vstupu na zahranicni trhy

analyza vnitfnich zdroju

analyza konkurencni sily a atraktivity zahr. trhu
analyza trhu ,12C"

rozhodovani o charakteru vstupu na zahranicni trh
stupen rizika vs stupen kontroly trhu

strategie vstupu na zahraniéni trh — JAKO SOUCAST
FIREMNI STRATEGIE (~ VYROBNI, FINANCNI,
PERSONALNI...)



@ analyza konkurencni sily a atraktivity zahr. trhu
SLEPT + PORTER + zdroje

/\

AZT KS
velikost trhu (celkové a segmentu) trzni podil
rust trhu (celkové a segmentu) MKT schopnosti a
kompetence
sezonnost produktova ,,schopnost*
konk. podminky (koncentrace, intenzita, dosazena marze
bariéry vstupu)

trzni podminky (cla, dané, restrikce...) image
vladni regulace (kontrola cen, dumping..) technologicka pozice
ekonomicka a polit. stabilita kvalita produktu

podpora trhu

kvalita distribuce a sluzeb



KONKURENCNI VYHODA

l Produkt (ktere aspekty ?77?)
@ Trh/y (777)

@ Image

@ Cena

@l Technologicka orientace
W ?7?7?




@ rozhodovani o charakteru vstupu na zahranicni trh

faktory podniku faktory makro a
mezoprostredi
podnikové cile rust trhu
kontrola intenzita konkurence
vhimani rizika infrastruktura
flexibilita umisténi vyroby
potreby zdroju politické a trzni riziko
znalost prostredi vladni politika a regulace
podnikova strategie charakteristiky produktu

velikost podniku

e

charakter vstupu
? COCHYBI ?



@ stupen rizika vs stupen kontroly trhu

vysoky

oD T C —+w;m

® x — N — &

nizky/a
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vyroba v zahranicCi

joirt ventures

franchising

Fimy export

neprimy export
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mira kontroly trhu
vysoka

MLEKARNA KUNIN VYROBA V ZAHRANICi????



Prvky rizika pro volbu vstupu na trhly

M politicke

@ konkurencni

@ makroekonomicke

@ provozni

@ vzdalenost (geograficka + psychicka)

~

MLEKARNA KUNIN???



@ strategie vstupu na zahranicni trh (obchodni metody)

alternativy
nepfimy primy produkce
export export v zahraniCi
v v

exportni domy PZO vlastni O zastupci montaz
zastupci distributofri smluvni vyroba
VOO v zahrani€i pobocky v zahranici licence
,piggybacking” franchising

joint venture
strategicka aliance
mistni vyroba...

MLEKARNA KUNIN A JINE ALTERNATIVY VSTUPU NA DALSI TRHY?



STRATEGIE

@ Generické strategie: nakladové vudcovstvi,
diferenciace, soustredéeni se na niku,
soustredeni se na naklady

@ Trzni volby (Ansoffova matice): rozvoj produktu,
redukce produktove rady, konec zivotniho cykilu,
rozvoj trhu, trzni penetrace, diverzifikace

@ Ofensivni (frontal assault, flanking manoeuvre,
encirclement, bypass attack, guerilla offensives,
pre-emptive) versus defenzivni (postaveni
barier, signal strong retaliation, snizeni zisk
iInducement) versus casova strategie (first
mover, follower...)



OBSAH EXPORTNIHO PLANU:

. uvod
a) cil planu
b) faktory exportni pripravenosti

1) kratkodobé a dlouhodobé cile exportu

ii) vysledky analyzy vnitfnich zdroju dulezitych pro export
(personalni, vyrobné-kapacitni, financni, manazerske.....)

iii) popis produktu a jeho pripravenosti pro export (Uspésnost
na domacim trhu, konkurencni vyhody produktu pro export,
splnéni pozadavku importni zemé)

iv) struktura odvétvi v importni zemi, konkurence a poptavka

(struCna charakteristika)

2. vyzkum trhu

a) klasifikace produktu (obchodni i trzni)
b) zakladni profil zakaznika



c) charakteristika odvétvi (identifikace a zhodnoceni

b) charakteristika zemé — specifické prilezitosti a omezeni
c) detailni identifikace a zhodnoceni konkurence a poptavky
d) poZzadované prizpusobeni- adaptace produktu

. exportni strategie
a) technika vstupu na trh — charakteristika a zduvodnéni
b) zodpovédnost a kompetence

c)pfitomnost na trhu — fizeni distributoru a motivace
distributoru

d) komunikacni podpora produktu
e) poskytovani sluzeb a zaruk — reseni zpétne logistiky

. prodej a dodani
a) tvorba cen
b) metody placeni
1) platebni podminky



c) dodani
1) dodaci podminky
i) skladovani
d) predpoved objemu prodeje na 1. rok

6. financovani
a) dostupné financni zdroje a moznosti kryti
b) zpUsoby financovani pro dalSi obdobi

/. Casovy harmonogram
a) implementace planu
b) zhodnoceni vysledku



