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
navrzeneé k zajisténi jak zakaznikovych potreb a skrytych prani,
tak i cilu své vlastni organizace.

= Uspokojeni zakaznikovych potreb a prani
= Nepretrzitost podstaty marketingu
= Kilicova 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

Prumeérny 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 probléemem (5 STiZNOSTI ZA TYDEN —
VICE JAK 130 NESPOKOJENYCH ZAKAZNIKU)




‘ Marketingovy plan

= Zakladni nastroj rizeni marketingoveé Cinnosti
podniku

= Executive summary
= Situacni analyza

= Cile

= Strategie

= [aktika

= Kontrola




‘ Marketingové 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

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

= ResSeni 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 parametru 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




‘ Kalkulacni metoda

o . primy material
= firma musi stanovit prumernou y pfimé mzdy

7 . [ ] i vi é {lkl d

miru zisku, kterou " ostatniprine ndldady

o _ ) vyrobni rezie
pricte ke kalkulaci vlastnich ,
naklad@ = kalkulace ceny nového vlastni niklady vyroby

. spravni rezie
[ J

Verka zasobovaci rezie

= Vyhoda - je zarucena mira zisku, = viastni naklady vikonu
jednoduchost, transparentnost . odbytové naklady

L Nevy'/hoda - neodrazi realnou = Gplné vlastni naklady vykonu
situaci na trhu T s
(nebere ohled na poptavku a = vyrobni cena
konkurenci . obchodni a odbytové prirazky

= prodejni cena bez DPH
o DPH

Prodejni cena s DPH




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




‘ /ivotni cyklus produktu
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Matice GE

vudce

CHRANENE POSTAVENI
investovat k ristu
soustredit se na udrzeni
konkurenéni pozice

zkus silngji

INVESTOVAT A BUDOVAT
vyzva k zaujmuti
vedouciho postaveni
posilovat zranitelné oblasti

zdvojnasob usili

nebo zrus

BUDOVAT SELEKTIVNE
chranit a pfehodnocovat
vyuzivat omezené sily
zrusit vyrobky nebo
sluzby, na které
nezbyvaji prostfedky

vudce/rast

BUDOVAT SELEKTIVNE
investovat do rozvoje
udrzovat svou pozici a
maximalizovat prodej

rust/opatrovani )

VYBEROVOST V INVESTICICH
upfednostnovat pfijmy
chranit existujici program
primérny vyrobek bez

fazové stahnout
OMEZENE EXPANDOVAT
NEBO STAHNOUT

hledat zpusoby jak se
rozsifit bez velkého

zvySovat zisk rastem zvlastniho rozliseni, velky rizika
rggﬁkﬁvit e oc“?:t kor?ku?'enstz e doporuceno postupné
P Y P stahovani
penézni dojak .
A zrusit
HRANIT A ZNOVU SE ; L.
¢ SOUSTR%D'EJTS fazoveé stahnout ZBAVOVAT SE
SMEROVAT K VYDELKUM sklizet

investovat uvazené
prodavat vyrobek/sluzbu a
sklizet fin. prostfedky
branit pozici, neni-li
perspektiva ristu, ustoupit

omezit rozvoj
zvySovat urover vyrobku
minimalizovat investice

prodavat v dobé, kdy je
to pomérné cenové
vyhodné

snizit fixni naklady




‘ Matice GE

Atraktivnost trhu (body <-5,5>)

Vah

Konkurenéni postaveni na trhu (body <-5,5>)

Faktor Vel Znamka | Hodnota
Trzni podil 5 -2 -10
Kvalita u?ytovanl a 4 5 20

sluzeb

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

Faktor Znamka | Hodnota
Rust poptavky 5 5 25
Konkurence 4 1 4
D|Othoiglc<)loD\?ost 4 3 12
Inflacni

zraniteln 3 1 3

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

Atraktivita trhu

Konkurenéni postaveni
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‘ Portertitv model
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Tvorba ceny




‘ Podle cilové navratnosti

= [vorba cen pomoci cilove
navratnosti

o stanoveni takové ceny, ktera zajisti
navratnost investic (ROl — return on
investment)

ROI*TI
Cena = N, +

&




‘ BEP analyza

Qper = FC L%

P - AVC - kryci pfispévek

celkovy objem wnosi z prodeje
calkovd wie ndkladd

celkavd vwie varabiinich nékladl
calkova vysa finich nakladd

bod zvraiu

bod 2adouci wwie zisku
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‘ Podle konkurence

G @ [ ]
TRAVEL
SERVICE

Tvorba cen podle konkurence / pomoci
beéznych cen
o podnik se fidi cenami konkurentu

2 nejjednodussi a oblibena metoda stanoveni
ceny zachovani status quo a udrzeni trzniho
podilu

0 vyhodnoceni podobnosti/odlisnosti s nabidkr . .
konkurence S

0 riziko cenové valky




‘ Poptavkove orientovana

= info o vztazich mezi cenou a mnozstvim
= kladeny otazky spotrebitelum — dotazovani
o test cenové urovné
o teste reakce na cenu
o test odhodlani k nakupu
o testovani cenovych trid
= terénni vyzkum
= dulezitost cenové elasticity




Elasticita poptavky

meelastickd
+ Faktory s vlivem na citlivost |
poptavky
Vliv mimoradné spotrebitelské

hodnoty 5
Vliv povedomi o existenci konads eleshoka
substitutu

Vliv obtizné srovnatelnosti

Vliv pomeru ceny k celkovym | ——

vydajum

Vliv velikosti podilu na
nakladech

Vliv jiz drive vynalozenych
nakladu

Vliv zavislosti ceny a kvality,
Vliv skladovatelnosti

% zména poptavaného mnozstwvz

elastickd Jednalioonnd elastickd

dakorale neolastickd

Nepruzna poptavka Pruzna poptavka

100 110 50
Poptavané mnoZstvi za urcity cas

cenovia elasticita poptavky = -
% zména ceny




‘Tvorba cen dle vaimané hodnoty

= oceneni vyrobku nebo sluzby z pohledu
zakaznika

= prilis levné je vnimano negativne resp.
podezrelé

= misto prodeje je v nevhodnem prostredi

= hodnota = zaklad stanoveni ceny

» dulezitost marketingového mixu

nakladové orientovana cenova tvorba

hodnotové orientovana cenova tvorba




