ROZHODOVANIE O MARKETINGOVOM MIXE -
MARKETINGOVA KOMUNIKACIA A DISTRIBUCIA

(Pripadova Stuadia¢. 7)

1. CIEL:

Mojim cielom v tejto pripadovej Studii je prispésolimelkovy marketingovy program firmy
(komunikaciu, distribuciu a people) vstupu na zaliray trh.

2. OTAZKY A ULOHY, KTORE SI KLADIEM:

C. Marketingova distribucia

1. Mam dekomponovadistriblciu ako nastroj marketingového mixu a ekégrizova
jednotlivé komponenty.

2. Mam utit' intenzitu jednotlivych komponentov distribucie. YAje vyznam komponentov v
jednotlivych fazach Zivotného cyklu vyrobku?

D. Marketingova komunikéacia

1. Mam navrhntivhodny komunik&ny mix pre firmu pri vstupe na zahrany trh.

2. Mam utit intenzitu jednotlivych komponentov marketingovepnkunikacie. Aky je
vyznam komponentov v jednotlivych fazach Zivotnélgklu vyrobku?

E.Ludia

1. Ktoré su komponenty people ako nastroja margetiaho mixu?
2. Aka by mala by stratégia, zamerana na zamestnancov firmy ID?

3. RIESENIE:

C. Marketingova distribucia
1. M&m dekomponova’ distribuciu ako nastroj marketingového mixu a chamkterizovat’
jednotlivé komponenty.

Distribucia zalha nasledovné komponenty: distréimé cesty, realizaciu objednavok,
dodavku a dopravu. Firma ID si zvolila ako formuwmsi na pésky trh priamy export s
priamym odbytom. Toto rozhodnutie ma zambveréujuci vplyv na vdbu distribi&nej
stratégie.

Distribu ¢né cesty (kanaly):

Na takyto spbsob distriblcie je pre firmu ID najdhejSia forma predaja zamestnancom
firmy, resp. cestujucim do zahrér@. Tato forma je vyhodna kvoli dobrému vyuZitiu
kontrakt&nej fazy - uéeniu presnych poziadaviek zakaznika a podmienoluwaynlktoré
budu vyhovova obidvom stranam.



Distribu ¢né pokrytie (umiestnenie):

Produkt spolonosti ID bude umiestneny v riiarskejc¢asti Karpatského euroregionu v okoli
miest Miskolc a Debrecén. Distritieé pokrytie z pofadu spotrebifiov je do vékej miery
dané priamym pokrytim tohto zemia mdjdam a ekonomom spalosti.

Verkost’ a rychlost® dodavok:

Vzhradom na charakter vyrobkov bude firma ID vykortdstadavky po zhotoveni vyrobkov.
Rychlog’ dodania bude podmienena dobou vyrobydAe ‘tasova vzdialendd medzi
miestom vyroby a miestom inStalacie bude od 30 mile(120 minut cesty autom.

Preprava:

Prepravu si spolmos’ ID bude uskut&hiova® sama vlastnym nakladnym motorovym
vozidlom. Vyrobky budlu dostatoe dobre zabalené proti posunutiu a odretiu v fmiesh
neplanuje prepravu preniesa tretiu osobu, kym si to objem produkcie a viesias’ miesta
dodania nevyziada. To jej zabeZppruznos a jasnos v komunikacii so zakaznikom.

2. Mam uréit intenzitu jednotlivych komponentov distriblcie. Aky je vyznam
komponentov v jednotlivych fazach zZivotného cyklu yrobku?

Faza | Faza | Faza | Faza

Submix  |Nastroj uvedenia rastu | zrelosti| Utimu
Distribu¢né cesty 3 4 5 3

Realizacia objednavok 3 4 5 4
Flexibilita dodavky 3 4 4 3
Distriblcia |Doprava 3 4 3 2

tab. P17: Intenzita komponentov distribucie

D. Marketingova komunikéacia
1. Mam navrhnut’ vhodny komunikaény mix pre firmu pri vstupe na zahraniény trh.

Komunikacia zatha nasledovné komponenty: osobny predaj, podpordajae reklamu,
public relations a Internet

Public relations:

Spolainog’ si chce vytvoti imidZz moderného drevarskeho malého podniku s médainou
posobnotou. To jej wahii aj cestu ku vladnym grantom a podpore mimoviabdnyc
organizacii.

Reklama:

Tla¢ena reklama sa bude vyskytéwadlhSich periédach §asopisoch a novinach pre firemny
a spotrebitésky sektor. Okrem toho sp@lwog’ planuje oslow aj mal’arsku spolénog’ Zlaté
stranky.Dvakrét réne sa objavi reklama na sp&heg’ ID aj v magazine o modernom byvani.
Vlastné tl&ené materiadly jednak ako vhodné pétapre spotrebitov (letaky), ako aj
ponukové materialy dené pre potencialnych odberate.



Podpora predaja:

U¢ag’ na vystavach a vehoch je $pecifickym komponentom komunikého mixu, ktory
integruje charakter osobného predaja, reklamy a@ydpredaja. Spotmog’ sa z@astni v
prvom roku dva krat a v druhom roku pésobenia ndanskom trhu raz na medzinarodnom
veltrhu Kulissza Expo (interiéry) v Nyiregyhéze, ktwg kona 04.06.2004 - 08.06.2004 a
Lakas (nabytok, byty, svetlo) v Kecskeméte (20.0042- 23.11.2004)

Osobny preda;j:

Vo vztahu k zdkaznikom firmy ID je tento komponent konkaiiného mixu najdélezitejsi, je
to hlavny nastroj, na ktory sa musi firma zamierdzko savisi s formou distriblcie,
s vyznamom rokovacej fazy obchodu, s vytvaraniralyh kontaktov a vyzdvihuje vyznam
ludského faktora, na ktory su kladené kvalifik& naroky jednak odborné, predajné i
jazykoveé.

Internet:

Komunikacia prostrednictvom svetovej siete Intarnjet dnes beznou &it’ou obchodu a
marketingu a to obzvlds/ medzinarodnom meradle. Sp&og’ ID sa k sieti Internet pripoji
¢o najskoér, da si zostavstranku a majittabsolvuje zaskolenie pre pracu s Internetom.

2. Mam uréit’ intenzitu jednotlivych komponentov marketingovej komunikéacie. Aky je
vyznam komponentov v jednotlivych fazach Zivotnéhoyklu vyrobku?

Faza Faza Faza Faza

Submix  |[Nastroj uvedenia rastu | zrelosti| Utimu
Osobny predaj 5 4 4 3

Podpora predaja 4 3 2 2

Reklama 5 4 3 2

Public relations 2 3 3 2

Promotion |Internet 4 5 4 4

tab. P18: Intenzita komponentov promotion

E. Cudia
1. Ktoré su komponenty people ako nastroja marketigového mixu a aka je ich
intenzita?

Komponentami people ako nastroja marketingovéhouns kvalifikovanos, motivacia,
flexibilita a soft skills.

Faza Faza | Faza | Faza
Submix  |Nastroj uvedenia rastu | zrelosti| Utimu
Kvalifikovanog’ 3 5 4 3
Motivacia 4 4 3 2
Flexibilita 5 4 3 2
People Soft skills 3 4 4 3

tab. P19: Intenzita komponentov people




2. Aké by mala by stratégia, zamerana na zamestnancov firmy ID?

Spolainog’ ID by mala:

zaskolt’ nového zamestnanca do podmienok spasti na pracu s drevom

zaskolt’ ekon6éma, majstra v zalohe, na poziciu majstraeea da& mu kompetencie na
vykon funkcie obchodnika v tuzemsku a spolupradavni poli zahrathom

je potrebné vsetkyinnosti rozdelf ¢o najefektivnejSie medzi zamestnancov

majite’ spolanosti bude musie nadobudnti nové vedomosti o analyzovani trhu,
Ciastainé vedomosti z oblasti tedrie marketingu a stratexjio planovania

majite’ by mal absolvovatréning zamerany na rozvoj predajnychcémusti a réznych
dalSich ,soft skills* v koSickej spotmosti Prospector

zamestnanci sU exist@me motivovani a stotoZneni s orientaciou celej yirma trh

a zakaznika, na ziskavanie informacii o nich aasladi zmien a trendov. Je mozné tieto
snahy podpotiaj finartne, resp. nefiname.

je potrebné zachovavztahy na priatéskej Urovni, ako su doteraz,&ee to je tieZ jeden z
faktorov Uspechu firmy na Slovenskom trhu.

4. ZAVER:

Spolainog’ ID bude musié prispésohti svoju komunikaciu, distribaciu a submix people
pod’a navrhovanej Struktary, ak chcethya ma’arskom trhu dspesna.



