MARKETING

-

UVOD



Polozme si na uvod 4 otazky:

Co je nasim produktem?

Na jakém trhu pusobi nas podnik?

Mame nejakou konkurenci?

Kdy je spokojen nas zakaznik?



Pri nakupu sluzeb je zakaznik
spokojen tehdy:

)

Kdyz dodavatel ~y __, A\
predci jeho - \
ocekavani.

)
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Analyza SWOT
,marketingova inventura*

-
Je formou analyzy pro strategické ucely. Nazev je odvozen
z anglickych slov vyjadrujicich jednotlive Casti analyzy:

STRENGTH = sila WEAKNESS = slabost

silné stranky, slabé stranky,

to, kde je firma dobra || to, kde firma neni dobra a
potrebuje pomoc

OPPORTUNITIES = THREATS = hrozby

prilezitosti nebezpedi konkurence,
pfimé i skryté nebo zakazniku




Pripomenme si, co je to TRH:

* TRH je interakce poptavky a nabidky,
jejimz vysledkem je dohoda kupujiciho
a prodavajiciho o mnozstvi a cene
zbozi.

« Zakladni vlastnosti dokonale fungujiciho
trhu krome zprostredkovani smeny je
efektivni rozdéleni zdroju.



KONKURENCE

* Je hospodarska soutez mezi vyrobci
zbozi nebo spotrebiteli zbozi.
konkurence muze existovat a volné
pusobit jen v trznim hospodarstvi.



SUBSTITUCNI VYROBKY

* Jsou vyrobky, ktere jsou schopny diky
svym podobnym vlastnostem uspokoijit
alternativne tutez potrebu.

* Substitucni vyrobky si na trhu konkuruiji!

« Zvyseni poptavaného mnozstvi jednoho z
vyrobku vede nutné ke snizeni poptavaného
mnozstvi substitutu, jestlize se celkova
poptavka nemeni.



Mame néejakou konkurenci?

« Kdo muze byt nase pfima konkurence?

« Kdo muze byt nase nepfima
konkurence? (v jiném oboru, v substituci)




Jak rozumét slovu MARKETING?

MARKETING

KOMUNIKACE SE
ZAKAZNIKY




CIL MARKETINGU

- DOSTATEK PRACE PRO PODNIK
ZABEZPECUJici JEHO

—SOUCASNE POTREBY
—1 ROZVOJ



CILE MARKETINGU

a3
« NAJIT A VYBUDOVAT VZTAH

b OVLIVNIT CHOVANI

b VYTVORIT VZTAH
PARTNERSTVI



VYVOJ VZTAHU SE
ZAKAZNIKEM:

—

« Kde je vetSina naSich zakazniku?

e
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VYVOJ VZTAHU SE
ZAKAZNIKEM

Budte rad,
ze Vam dodavame.

Zavolejte, kdyz
neco potrebujete.

Zlepsime Vase
vyuziti produktu.

. Kde je vétsina {  Cheeme J
nasich zakaznik(? PECT




POSLANI MARKETINGU:

D
 MARKETING
» Presvedceni zakaznika o jeho potrebach
 MARKETING

» Ziskani zakaznika s vysokou bonitou

- MARKETING

» Hledani novych trhu, diverzifikace



ORIENTACE NA ZAKAZNIKA

« Zname trh na kterém pusobime?

* Dokazeme prizpusobit svoji nabidku?
* Dokazeme ziskavat zakazniky?

* Dokazeme si zakazniky udrzet?




ORIENTACE NA ZAKAZNIKA

« Zname trh na kterém pusobime?

— Mame provedenou presnou a cilenou
segmentaci trhu?

— Mame ohodnoceny nase zakazniky? (bonifikace)

— ldentifikovali jsme kliCove zakazniky?

— Jak dokazeme odhadovat reakce zakazniku?



ORIENTACE NA ZAKAZNIKA

Dokazeme pfizpusobit svoji nabidku?
—Umime vybrat vhodny segment?

—Jakou formou budeme komunikovat
se zakazniky?

—Jak analyzujeme svuj produkt/sluzbu?



ORIENTACE NA ZAKAZNIKA

* Dokazeme ziskavat zakazniky?

— Umime ucelnée volit postupy v obchodnich
cinnostech?

— Umime ridit marketingové procesy?

— Umime vyhodnocovat potencialni, stavajici
a byvalé zakazniky?



ORIENTACE NA ZAKAZNIKA

* Dokazeme si zakazniky udrzet?
— Provadime individualni nabidku produktu?
— Budujeme partnerstvi jako optimalni vztah?
— Existuje vzajemna a souvisla komunikace?
— Pristupujeme k zakaznikim tvur€im zpusobem?
— Vytvarime vztahy - a nejen databazi?
— Pristupujeme rozdilné k ruiznym zakaznikum?
— Umime konkurovat svymi sluzbami?
— Hledame trvale optimalni reseni?



ZIVOTNI KONCEPCE
MISTO PRODUKTU

* Podnik jako aktivni » Zakaznikovy
partner ve vsech koncepce preziti
ohledech

Co musime udeélat, abychom Vam pomohli?

v v LD N 4




HOSPODARNOST
FAKTOR USPECHU

Teoonkan
« USPORY

— transparentnost nakladu (marketingovy controlling)

« ZAKAZNICKY PRISTUP

— strategicky marketing
— produktovy marketing
— marketingove sluzby
— komunikace




HOSPODARNOST
- FAKTOR USPECHU

L

« ZAKAZNICKY PRISTUP

— segmentace a kategorizace

— management zakazniku
* individualni péce
 cilena péce
* hromadna obsluha

— cenotvorba
— podpora v informacnim systému




SEGMENTACE A KATEGORIZACE

« ZAKAZNICKE SEGMENTY

« ZAKAZNICKE KATEGORIE
—Bonifikace zakaznika
—Rizeni produktového portfolia
—Standardizace obchodnich Cinnosti



SEGMENTACE A KATEGORIZACE

D
- SEGMENTY

sou skupiny zakazniku charakterizované
—spolecnym vlivem prostredi
—podobnou potrebou produktu a sluzeb
— pribuznymi vlastnostmi
—sdilenim obdobnych hodnot
—blizkymi problémy a potrebami ...




14 KLICOVYCH TESTU
KVALITNICH SLUZEB ZAKAZNIKUM

)
Dodrzovat sliby 8. Spolehlivy systém
Telefonni kontakt do 5 o} Rychlé naprava Chyb
vterin

Odpovédi na dopisy do 2 10. Informovanost

dnu 11. Odpovéednost a
Zakaznik ¢eka nejdéle 5 pravomoc az do prvni
minut linie

Pozitivni postoj k 12. Malé pozornosti
zakaznikovi '

Proaktivni komunikace 13. Pozor na detaily
Upfimnost a otevienost 14. Bezvadny vzhled




