7. pripadova Stludia z predmetu Medzinarodny marketing:
ROZHODNUTIE O MARKETINGOVEJ ORGANIZACII

ROZHODOVANIE O ORGANIZACII MARKETINGU
Firmy riadia svoje medzinarodné marketingové aktivity troma spésobmi: prostrednictvom oddeleni
exportu, medzinarodnej alebo nadnarodnej organizacie.

Ulohy:

1. Rozhodnite na akej Urovni spdsobu riadenia medzinarodnych marketingovych aktivit sa nachadza
firma Casspos?

2. V ktorej etape marketingového oddelenia sa nachadza marketingové oddelenie firmy Casspos?

3. Aky sp0Osob organizacie marketingového oddelenia ma firma Casspos?

Spbsob riadenia medzinarodnej marketingovej aktivit y

V stéasnosti Firma Casspos nema vytvorené oddelenie exportu ani marketingové oddelenie.
Firma ma obchodné oddelenie, ktoré zabezpeCuje predaj, ale zastreSuje aj ialSie marketingové
¢innosti. Firma chce vytvorit marketingové oddelenie, pod ktoré by spadalo obchodné oddelenie a v
suvislosti s rasticim exportom chce vytvorit' aj exportné oddelenie. Firma sa stretava s medzinarodnim
marketingom tak, Ze odoSle svoj tovar do zahrani€ia. Pokial predaj na medzinarodnom trhu rastie,
vytvara oddelenia exportu, skladajice sa z manazéra a niekolkych asistentov. Pokial predaj dalej
rastie, rozSiruje sa aj oddelenie exportu a objavuju sa v iom r6zne marketingové sluzby.

Organizacia marketingu

Firma Casspos sa hachadza v druhej etape, nakolko ma vybudované len predajné oddelenie
s pridruzenymi marketingovymi funkciami. Kedze firma zacina expandovat, potrebuje vedla predaja
posilnit aj urcité marketingové funkcie. Pri ziskavani novych trhov potrebuje uskuto¢nit marketingovy
priezkum, taktiez propagovat svoje meno a vyrobky. Preto zastupca riadietela pre predaj bude musiet
bud najat Specialistov na zaistenie tychto marketingovych ¢innosti alebo prejst do dalSieho Stadia
vyvoja, ktorym je samostatné marketingové oddeleni. PresnejSie, firma Casspos sa v su¢asnosti
nachadza na prelome druhej a tretej fazy, pretoze prebudovava svoju organiza¢nu Struktiru a vytvara
samostatné marketingové oddelenie.

1. etapa- jednoducha predajné oddelenie
malé firmy obvykle menuju zastupcu riaditela, ktory riadi procovnikov predaja a tiez sam do urcitej
miery predava.

2. etapa - predajné oddelenie s pridruzenymi marketingovymi funkciami
ked firmy postupne expanduju, potrebuju vedla predaja posilnit aj urcité marketingové funkcie. Pri
ziskavani novych trhov firmy potrebuju uskutoénit marketingovy priezkum, taktiez propagovat svoje
meno a vyrobky. Preto zastupca riadietela pre predaj bude musiet najat Specialistov na zaistenie
tychto marketingovych ¢innosti

3. etapa — samostatné markt. oddelenie
pokracujuci rast firmy vytvara potrebu investvovania do marketingového vyskumu, vyvoja novych
produktov, reklamy, podpory predaja a aluzieb zdkaznikom.Zastupca riaditela pre predaj bude
venovat ¢as a finanéné prostriedky prredajnym silam. Riaditel sa rozhodne zalozit' samostatné
marketingové oddelenie v ¢ele so zastupcom riaditela pre marketing. Ten bude spolu so zastupcom
riadetela pre predaj podliehat vykonnému riaditelovi.V tejto Etape st uz marketing a predaj
samostatné funkcie, ale o¢akava so od nich Ze budi GUzko spolupracovat

Spbésoby organizacie marketingovych oddeleni

Organizaéna Struktdra modernich mark oddeleni méze mat viac foriem.:
- organizovana podla hlavnych ¢innosti
- organizovanda podla zemepisnych oblasti
- organizovana podla produktov a ich znaciek
- organizovand podla zékaznikov na jednotlivych trhoch
- organizovana podla Struktury riadenia trhu
- korporaéno-divizna organiza¢na Struktara
- produktovo-trhova organiza¢na Struktira
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Produktovo-trhova org Struktira

Firmy, ktoré vyrabaju mnoho produktov a zaplavuja nimi velké mnozstvo trhov, pouzivaju
maticovu organiza¢na Struktdru. Firma Casspos nevyraba mnoho druhov produktov, ale vyraba
produkty, ktoré s od seba zna¢ne odliSné. Bude mat produktovych manazérov pre vstrekovacie lisy.
Tito produktovi manaZéri pre vstrekovacie lisy sa budu ¢lenit podla trhov, na ktorych budd pésobit.
Konkrétne bude
-produktovy manazér pre export do Pol'ska,

-produktovy manazér pre export na Ukrajinu a do Talianska.

Neprijemnou strankou tohoto systému riadenia je pomerne zna¢na nakladnost a konfliktnost. Je
totiz nutné vynakladat' prostriedky na rozne skupiny manazérov. Je tiez otazne, kto by mal mat
rozhodovaciu pravomoc a kto zodpovednost. M6Zu vznikat problémy tohto typu:

- ako by mali byt organizované predajné sily? Marketingova koncepcia dava prednost
organizacii prredajnich sil podra trhov a nie podla produktov

- kto by mal uréovat ceny pre jednotlivé produkty alebo trhy? Manazer produktu by mal mat
neobmedzené pravo stanovovat cenu

Zmeny v marketingovej organizacii

ZvySeny export vyrobkov do Polska si vyziada zmenu organiza¢nej Struktiry podniku. V
stc¢asnosti vo firme neexistuje marketingové oddelenie. Jednotlivé marketingové ¢innosti su
desagregované na rbzne Urovne a Useky organizacnej Struktury, ktoré su riadené generdlnym

riaditelom.

Organizacéna Struktdra firmy (pred zvySenym exportom):

Prezident

Generalny riaditel

Financie Obchddn¢ odd. RLZ . V)’/r:u#mé odd.

VYSKUTT & VyVO)j

Sicasna organizac¢na Struktdra nevyhovuje uvedenym potrebam firmy. Vstup na polsky trh si
vyZiada vytvorenie samostatného marketingového oddelenia, pretoze sa zvySi celkova potreba prace
s trhom, ktord by pri zachovani stc¢asnej organizacnej Struktiry nebolo mozné vykonavat dokladne.
Cinnosti tohto oddelenia bude realizovat tim pracovnikov z obchodného oddelenia, ktori sa aj doteraz
zaoberal touto €innostou. Tito pracovnici povinne absolvuju odborné Skolenie a budd pracovat pod
vedenim externého marketéra.

Nové organizacna Struktdra firmy :

Prezident

Generalny riaditel

Financie Vyrobné RLZ vav Marketingové odd

Kazdé oddelenie firmy je zodpovedné za konkrétre—€innest iktov na

polskom trhu. Obchodné odd
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Charakteristika novej organiza €nej Struktary podniku

¢ Marketingové oddelenie:

« analyza polského trhu v zamerani na vyhladavanie zmluvnych partnerov,

* nadvéazovanie kontaktov so zmluvnymi partnermi

e propagacia vo vztahu k zmluvnému partnerovi (G¢ast na vystavach, veltrhoch, zasielanie
propagacnych materialov)

« vyhotovenie navodu na udrziavanie produktu a Udaje o tovare v polskom jazyku.

« dohodnutie podmienok kontraktu a uzatvorenie zmlav

e ziskanie informéacii o podmienkach vyvozu do Polskej republiky (SOPK, Ministerstvo
hospodarstva SR, colné podmienky) a zabezpecenie ich splnenia

¢ Obchodné oddelenie a exportné oddelenie:

Funkcio obchodného oddelenia bude starostlivost o jednotlivé vyrobky, ktoré tvoria SPJ. Niektoré
funkcie budd presunuté na exportné oddelenia ako to planujeme v buddcnosti. Hlavné funkcie v
sucasnosti su:

expedicia - balenie produktov pre export

- zabezpecenie prepravy tovaru

- zabezpecenie servisu

- vybavovanie reklamacii

- fakturacia dodavky

- skladovanie

+ Vyrobné oddelenie:

- vyroba vstrekovacich lisov

- Vyroba ostatnych vyrobkov
- nakup surovin

¢ Personélne oddelenie
-nabor pracovnikov
-vyber pracovnikov
-vypocet miezd, odvodov
-8kolenie a vzdelavanie pracovikov
¢ Vyskum a vyvoj



