Marketing — prodejni ¢innost
podniku

Ekonomika malych a stfednich podniku




Co je marketing?

= Marketing je plynuly proces probihajici v dilCich krocich,
prostrednictvim néhoz management organizace planuje,
zkouma, napinuje, kontroluje a vyhodnocuje Cinnosti
navrzene K zajisténi jak zakaznikovych potreb a skrytych prani,
tak i cilu své vlastni organizace.

= Uspokojeni zakaznikovych potreb a prani
= Nepretrzitost podstaty marketingu
= Klicova uloha marketingového vyzkumu




SpoleCnosti bézné investuji do marketingu 1-5% trzeb minulého roku

Z rozpocCtu bude treba zaplatit — pracovniky marketingu,
marketingova skoleni, vyzkum trhu, rozvoj trhu a propagace

Pramérny zakaznik fekne stiznost 10 lidem — 13% jich ji fekne vice
jak 20 lidem

70% nespokojenych zakazniku se vrati, pokud bude jejich problém
podnikem vyresen

95% nespokojenych se vrati, pokud je problém rychle vyreSen

Na kazdou stiznost prlpada 26 nespokojenych, kteri si nebudou nikdy
stézovat — 6 jich je s vaznym problemem (5 STIZNOSTIi ZA TYDEN —
VICE JAK 130 NESPOKOJENYCH ZAKAZNIKU)




‘ Marketingovy plan

= Zakladni nastroj rizeni marketingoveé Cinnosti
podniku

= EXxecutive summary
= Situacni analyza

= Cile

= Strategie

= Taktika

= Kontrola




‘ Marketingove nastroje

= Stanoveni efektivniho poslani organizace
= Segmentace trhu

= Umistovani a diferenciace sluzeb

= Marketingovy mix

= Marketingové plany

= Siroké a mnohostranné usili organizace




‘ Marketingovy mix

= Produkt — co budu nabizet
= Misto — kde budu produkt realizovat
= Cena — za jakou cenu budu sluzbu realizovat

= Propagace — jakym zpusobem budu nasi nabidku komunikovat
svym klientum

m 4 P bere v uvahu pohled prodavajiciho, nikoliv kupujiciho.
Z hlediska spotrebitele by tedy mel byt marketingovy mix popsan
spise jako koncepce 4 C.

= Reseni potieb zakaznika (customer solution)

= Naklady, které zakaznikovi vznikaji (customer cost)

= Dostupnost reseni (convenience)

= Komunikace (communication)




‘ Produkt - Produktova politika

= Rozhodnuti jaké vyrobky zaradit do vyrobniho programu,

jaké vyrobky vyradit’ a na jakou Uroven parametri se
orientovat

= Vyrobek = je v marketingovém pojeti chapan jako hmotny statek
nebo sluzba, ktera ma uspokojit potreby zakaznika

= Totalni vyrobek obsahuje 3 vrstvy:

= jadro, ktery predstavuje zakladni uzitny efekt
= fyzicka podoba vyrobku -znacka, kvalita, design, obal, styl

= rozsirené pojeti vyrobku — zaruka, instalace, dodavka,
prodejni sluzby, uver
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‘ Cena - Cenova politika

= Metody stanoveni ceny

Nakladoveé orientovana cena =
kalkulacni metoda

Metoda orientovana na konkurenci =
metoda cenového porovnani

Metoda dle vnimani hodnoty
zakaznika

Metoda orientovana na poptavku
= faktory ovlivnujici vysi ceny




‘ Kalkula¢ni metoda
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Distribuce - Distribuéni politika

= rozhodovani jakymi cestami vyrobky prodavat
= Primy prodej uzivateli

= Prodej pres velkoobchod (prostrednik)

= Prodej pres prodejce (zprostredkovatel)




‘ Komunikacni politika

= Jak bude u jednotlivych produktu kladen
duraz na jednotlivé nastroje komunikacniho
mixu

= Reklama

= Podpora prodeje

= Osobni prodej

= primy marketing

= Public relations

= e-promotion




Zivotni cyklus produktu
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‘ Matice BCG
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Matice GE
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‘ Matice GE

Atraktivnost trhu (body <-5,5>)

Vah

Konkurenc¢ni postaveni na trhu (body <-5,5>)

Faktor Vel ! Znamka Hodnota
Trzni podil 5 -2 -10
Kvalita uvbytovanl a 4 5 20

sluzeb

Ceny 4 4 16
Renomé pensionu 3 4 12
Efektivnost propagace 3 1 3
Financni situace podniku 5 4 20
Urovein managementu 3 -1 -3
Celkové skore 58
Maximalni mozné skore 175
Procentni skore (58x100/175) 33,1 %

Faktor b Znamka | Hodnota
Rist poptavky 5 5 25
Konkurence 4 1 4
DIOthoiglfg\?ost 4 3 12
Inflacni

zraniteln 3 1 3

ost
Zivotni Urovei 3 3 9
Naklady 4 2 8
Vladni dotace 1 1 1
Celkové skore 62
Maximalni mozné skore 175
Procentni skore (62x100/175) 35,4 %

Atraktivita trhu

Konkurenéni postaveni
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‘ Porteruv model
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