Otazkaé.1

Organizovanie, realizicia, hodnotenie a kontrola m&etingovych ¢innosti
podniku.

ORGANIZACIA SPOLO CNOSTI

Firmy ¢asto potrebuju reorganiza’avoje podnikanie a mrkt v désledku vyznamnych zmie
v podnikat&ského prostredia. Medzi tieto zmeny patri globaiaa deregulacia, rozvoj
pacitacovych technoldgii a telekomunikacie, drobenie tahtalSie. Napr. firmy znizili péet
organizanych stupiov, pyramidova Struktira firiem sa v dosledku tgcltendov za&ala
ment v sig’ovl.

ORGANIZACIA MARKETINGU

V priebehu rokov sa mrkt rozvinul z jednoduchéhadeddnie predaja do Vi zlozZitej
Struktaryc¢innosti.

B Vvyvoj marketingového oddelenia
Moderné mrkt oddelenie presSlo 6 vyvojovymi etapami:

1.ETAPA: JEDNODUCHE PREDAJNE ODDELENIE
Malé firmy obvykle vymenuju zastupcu riadige ktory riadi pracovnikov predaja a tiez sam
do ukitej miery predava.

2.ETAPA: PREDAJNE ODDELENIE S PRIDRUZENYMI MRKT FUKCIAMI
Uskutainuje sa tu uz mrkt prieskum a riaditeredaja najima Specialistov na zaistenie tychto
mrkt ¢innosti, riadité predaja méze zamesthaadite ’'a mrkt.

3. ETAPA: SAMOSTATNE MRKT ODDELENIE
Prezident pochopi vyhody samostatného mrkt oddelerdiele s riaditBom mrkt, ktory
spolane s riaditéom predaja podlieha prezidentovi. Mrkt a predajs&amostatné funkcie.

4.ETAPA: MODERNE MRKT ODDELENIE

Riaditd’ predaja a riadite mrkt by mali spolu spolupracot/aale ¢asto su ich wahy
disharmonické. Riaditemrkt mézZe riadi aj predajnécinnosti alebo riaditéovi mrkt su
podriadeni zastupca pre predaj a pre rirktos’.

5. ETAPA: VYKONNA MRKT FIRMA
Tu si uz vSetci pracovnici musia uveddmie ich zamestnanie je zavislé na zakaznikovi,
ktory si vyberie tovar alebo sluzbu firmy, vtedyrma by firmy podnikom s¢innym mrkt.

6. ETAPA: ORGANIZACIA FIRMY ZALOZENA NA PROCESOCH A/YSLEDKOCH

Firmy menuja do veducich funkcii pracovnikov, ktati schopni riadi tymi zloZzené zo
Specialistov réznych profesii. Kazdy tym zasielavelne hodnotenie vykonnosti mrkt
pracovnikov na mrkt oddelenie. Toto oddelenie zoddd za Skolenie pracovnikov mrkt, za
ich menovanie do novych timov a za hodnotenie &kavej vykonnosti.




B MoZné spbsoby organizovania mrkt oddelenia
Mrkt oddelenie mdéZe by organizované pda hlavnych ¢innosti, zemepisnych oblasti,
produktov a ich znaek alebo poth zadkaznikov na jednotlivych trhoch.

ORGANIZACIA PODI’A HLAVNYCH CINNOSTI (FUNKCII)

NajbeZnejSia forma mrkt oddelenia, sa sklada z n#jécialistov na ité ¢innosti,
podriadenych riadif®vi mrkt oddeleniaHlavna vyhodatohto spdsobu organizacie spa
Vv jej organizénej jednoduchosti.

ORGANIZACIA PODI’A ZEMEPISNYCH OBLASTI
Pokid’ firmy predava svoje vyrobky na celonarodnom trkagto organizuje svoje predajné
sily pod’a zemepisnej oblasti. Napr. krajsky manazér, okresanazér, oblastny Specialista.

ORGANIZACIA PODI’A PRODUKTU A ZNACIEK
Firmy vyrabajuce rozmanité produkty alebo &g v cele tejto produktovej organizaej
Struktary ja produktovy (vyrobkovy) manazér, ktalghliada na manazérov skupin vyrobkov,
a ti zasa na manazérov vyrobkov alebo manazéravekna
Vyhody: 1. manaZzér sa susihgie na vypracovanie efektivneho mrkt mixu pre
produkt, 2. schopn@sreagové na problémy na trhu rychlejSie, 3. menSieckyasu menej
zanedbavané, 4. vynikajlca prax pre mladych maoazér
Nevyhody:1. Vytvaranie utiteho konfliktu a sklamania, 2. Odbornikom pre jde
vyrobok, ale nie Specialistom pre irinnog’, 3. Je to nakladnejSi systém, 4. ManaZzéri
zn&iek obvykle riadia svoju zr&u len kratku dobu, 5. Je Kmi obtiaZne vypracovapre
vedenie firmy celoStatnu stratégiu.
5 krokov, ktoré zlepSia systém vyrobkového mandaiamen
e Jasne apodrobne vymedri hranice funkénych kompetencii a zodpovednosti
manazéra produktu a zodpovednosti za produkt.
» Zostavitt metodicky postup zahiiujuci stratégiu ¢innosti, s ktorymi sa produktovy
manazér stotoiiuje.
e Pri stanovovani konkrétnej funkénej naplne je treba vzid® do Uvahy oblasti
potencionalnych konfliktov manazérov produktov s ogatnymi Specialistami.
» Vypracovat’ formalny postup pri rieSeni spornych otazok.
» Vypracovat’ systém merania vysledkov.
Existuju 3 timové org. Struktdry:
» Vertikalny produktovy tim: manaZzér produktu, zastupca manazéra a asistentiqpuod
e Trojuholnikovy produktovy tim: manazér znky advaja Specializovani asistenti
produktu, z toho jeden pre mrkt prieskum a drubeymrkt komunikaciu.
* Horizontalny produktovy tim: manazér produktu a niekam mrkt Specialistov ndalSiu
¢innog’.

ORGANIZACNA STRUKTURA RIADENIA TRHU
Verla firiem predava vyrobky na réznych trhocimanazér trhov je nadriadenynanazérom
jednotlivych trhov. Niekalko Stadii potvrdilo vhodnastejto org. Struktdry.

ORGANIZACNA STRUKTURA PRODUKTOVO TRHOVA

Firmy , ktoré vyrabaju mnoho produktov a zaplavojini vel’ké mnozstvo trhov, pouzivaju
maticovu org. Struktiru. MéZu tu vznikhdva problémy:

* Ako by mali byt’ organizované predajné sily?

* Kto by mal uréovat’ ceny pre jednotlivé produkty alebo trhy?




KORPORACNO-DIViZNA ORGANIZACIA

Ked sa firmy rozrastt a maju ¥e& mnozstvo samostatnych produktov a trhoasto
vytvaraju samostatné divizie precgie skupiny vyrobkov. Tieto divizie maju svoje \las
oddelenia a sluzby. Otazkou je, aké mrkt sluzbyirmosti by mali ostd v spol@énom
riadiacom centre korporacie. Je to mozné zhduaitroch modelov:

« Ziadny spoloény mrkt — kazda divizia ma svoje vlastné mrkt oddelenie.

» Maly spoloény mrkt - maléd skupinu mrkt pracovnikov.

» Silny spolatny mrkt — maju péetnu skupinu mrkt pracovnikov.

B vzrahy marketingu k ostatnym oddeleniam

Obchodné funkcie firmy by mali Isyv harmonickom sulade a sleddveelkové ciele firmy,
ale obyajne jednotlivé oddelenia firmy su poznamenanélitoua a neddéverou. Moderna
vykonna mrkt organizacia sa ale vyZop vzajomnou spolupracou a zameranim jednotlivych
oddeleni na zakaznika.

ODDELENIE VYSKUMU A VYVOJA
Déraz oddelenia: rieSitechnicky problém bez Vkého bezprostredného zaujmu @’agok
z predaja. Déraz mrkt oddelenia: aplikovany vyskuiditel'na kvalita a predajné vlastnosti.

TECHNICKE ODDELENIE
Déraz oddelenia: malo modelov, didas na konstrukciu a Standardné prvky. Déraz mrkt
oddelenia: kratka doba pripravy vyrobyl&enodelov.

ODDELENIE NAKUPU
Déraz oddelenia: Uzka vyrobna rada, Standardné/,dmkka cena materialu. Doraz mrkt
oddelenia: Siroka vyrobkovéa rada, neStandardng,digboka kvalita materiélu.

VYROBNE ODDELENIE
Déraz oddelenia: dlhyas vyroby, Ziadna zmena modelokghka vyroba. D6raz mrkt
oddelenia: kratka priemern& doby vyrobgsté zmeny modelov, esteticky Val.

PREVADZKOVE ODDELENIE
Déraz oddelenia: spokojnbgracovnikov, normalne riadiace postupy, beznébsluboraz
mrkt oddelenia: spokojnézakaznikovl’ahké dostupna’s nadStandardné sluzby.

EKONOMICKE ODDELENIE
Déraz oddelenia: tvrdé anemenné razpo ceny pokryvajuce naklady. Doéraz mrkt
oddelenia: cenova politika na zéklade trhu, fldriprozpaet.

UCTOVNICKE ODDELENIE
Déraz oddelenia: Standardné transakcie, malo vykdaoraz mrkt oddelenia: Specialny
termin splatnosti alavy, ve’ké mnozstvo finatnych hlaseni.

UVEROVE ODDELENIE

Déraz oddelenia: skumanie finare] situacie zakaznikov, pevné u(verové podmienky
a Gverové postupy. D6éraz mrkt oddelenia: minimamevarovanie kreditov zakaznikov,
volné uverové podmienky a Uverové postupy.




B Stratégie budovania marketingovej orientacie celéejirmy

Vacsina firiem si zaina uvedomowva Ze nie je v skutinosti orientovana na trh ana

zakaznika, ale skor na produkt a predaj. Hlavn&kpoeorientovania:

1) Vrcholovy manazment musi ché€jeaby sa firma orientovala na zakaznika.

2) Musi vymenové veduceho mrkt pracovnika a pracovnikov pre rieSemkt uloh.

3) Musi ziskad pomoc a rady zvonka.

4) Zment Struktlru oddelenia vo firme.

5) Naja’ sicloveka s vékym mrkt talentom.

6) Vypracova vlastny kvalitné mrkt Skoliace programy.

7) Zavies moderné systémy mrkt planovania.

8) Spracové rocny plan kontroly.

9) Zvazit reorganizaciu, ktora by prijala orientaciu firmg produkt v orientacii firmy na
trh.

10)Musi sa zmertitazisko firmy.

REALIZACIA MARKETINGU

Realizacia mrkt je proces, behom ktoréeho sa mrkt plany preagie vcinnosti
a rozhodnutia, ktoré zaigju, Zze plan bude realizovany takym spdsobom, abgosiahlo
splnenia planom stanovenych lde.

Realizacia mrkt ndm hovotkto, kde, kedy a ako.Pri (&innej realizacii mrkt treba 4
druhy schopnosti: 1) rozpozha diagnostikovia problém, 2) na ktorej drovni firmy sa
problém vyskytuje, 3) realizovalany, 4) vyhodnotivysledky realizacie.

DIAGNOSTICKE SCHOPNOSTI
Diagnoza: Bol nizky predaj désledkom zlej straté&debo zlej realizacie?

ROVINY FIRMY
Problémy mrkt realizacie sa mézu objavitroch rovinachmrkt ¢innosti, mrkt programe,
mrkt politike.

REALIZACIA MARKETINGU A HODNOTENIE SCHOPNOSTI
Jedné sa o0 4 schopnostizmiestiiovania, sledovania, organizovania a spoluprace.

KONTROLA MARKETINGOVYCH CINNOSTI

Druhy mrkt kontroly: kontrola @ného planu, rentability, efektivnosti a stratégie.

B Kontrola ro éného planu
Taziskom kontroly je kontrola@adenia prostrednictvom cid’ov: stanovenie ci®v, meritka
vykonnosti, skimania vykonnosti a napravné opadreni

ANALYZA PREDAJA
Analyza odchyliek predaja zist'uje podiel roznych faktorov na odchylke medzi skoton
a planovanym predajom.




ANALYZA PODIELU NA TRHU
Definovanie a meranie podielu firmy na trhu: celkopodiel na trhu, podiel na
obsluhovanych trhoch, relativny podiel na trhu(ovgvnani s 3 naju&imi konkurentmi),
relativny podiel na trhu (v porovnani s na$én konkurentom).

Celkovy podiel na trhu = prienik zakaznikov * vest zakaznikov * selektivita
zé&kaznikov * cenova selektivita.

ANALYZA MRKT VYDAVKOV VZH ’ADOM K OBRATU
NajdolezitejSim v#ahom, ktory je treba sledo¥aci su vydaje na mrkt vyjadrené ako %
trzieb.

FINANCNA ANALYZA
Sledova ako a kde firma vyraba peniaze.

B Kontrola ziskovosti

METODOLOGIE ANALYZY MRKT RENTABILITY
Z&kladné kroky analyzy mrkt rentability:

1) Rozdelenie nakladov.

2) Rozdelenie ndkladov na mrkt pracovisko.

3) Priprava vykazov ziskov a strat pre kazdu mrkt jedrotku.

STANOVENIE NAJVHODNEJSIEHO NAPRAVNEHO OPATRENIA

Niekaolko alternativ opatreni:

e Stanovit’ zvlaStnu cenovu prirazku pre malé objednavky.

e ZvysSit podporu predaja.

* ZniZit pocet navstev a mnozstvo reklamy.

* Nerobit’ ni¢.

* Nevzdava’ sa Ziadnej obchodnej cesty ako celok, ale len zoi&at’ potet predajnych
jednotiek v danej ceste.

PRIAME VERZUS UPLNE NAKLADY

Odpovel’ na otazkugi rozdd’ova’ plné naklady alebo len priame &igfitelne naklady pri
hodnoteni mrkt jednotiek. Tri typy nékladov: priameéklady, odvoditthé naklady,
neodvoditéné spoléné naklady.

B Kontrola vykonnosti

V niektorych firmach je ustanoverkbntrola mrkt, ktora pracovnikom pomaha zvyséva
vykonnos'. Tieto kontroly napracuju v oddeleni kontroly, &ecializuju sa na mrkt zloZzku
podnikania.

EFEKTIVNOST PREDAJA

Veduci predaja, by mali sledavaasledovné:

* Priemerny poéet obch. navstev na pracovnika @.de
« Priemerna tkka navstevy na jeden kontak.

* Priemerny vynos z jednej navstevy.

* Priemerné naklady na jednu navstevu.

* Pcatet novy zakaznikov za dané obdobie.

* Pcet stratenych zadkaznikov za dané obdobie.




EFEKTIVNOST REKLAMY A INZERCIE

Sledova: naklady na reklamu v médiach na 1000 zakazni%eposluchéov, ktory reklamu
vypoaculi, ndzory zakaznikov na jej obsah, nazory na bgko pred reklamou, pget
objednavok vyvolanych reklamou, naklady na obje#nav

EFEKTIVNOST PODPORA PREDAJA

Sledova: % realizovaného predaja z celkovéhaitpoobch. jednani, V&os’ nakladov na
podporu predaja na ziskany dolar z predaja, % wWelzi kuponov, p&et objednavok,
vyvolany predvadzanim tovaru.

EFEKTIVNOST DISTRIBUCIE
Hrada Gsporné spésoby distriblcie. &&hnou &innog' distriblcie klesd vtedy, ke
produkcia zvySi obrat.

B Strategicka kontrola
kazda firma by mala pravidelne hodrottelkovy pristup ktrhu. Existuji na to dva
nasledovné sposoby.

HODNOTENIE MRKT EFEKTIVNOSTI

Nastroje pre meranie mrkt efektivnosti: 1) filozofirientovana na zékaznika, 2) integrovana
mrkt organizacia, 3) adekvatne mrkt info, 4) swatkd orientacia, 5) efektivnps
jednotlivych¢innosti.

AUDIT MARKETINGU

Pri odhaleni slabin firmy, treba postuptwwd’a dokladnejSie - mrkt audit.

Mrkt audit je komplexné, systematické, nezavislé a pravidskignané mrkt prostredie
firmy alebo prevadzkarne, jej ¢mv, stratégii afinnosti s ciéom vymedzenia problémovych
oblasti a prileZitosti. Na zéklade tejto analyzy dggoruwuju plany opatreni na zlepSenie
vykonnosti mrkt firmy.

4 charakteristické rysy mrkt auditlkkomplexnos’, systematickog, nezavislos:
mrkt audit moze hirealizovany 6 postupmi: 1) autoaudit, 2) horizémgaaudit, 3) vertikalny
audit, 4) firemna auditorska kanceléaria, 5) jednové zostavenie auditorskej komisie, 6)
vonkajSi audit.pravidelnost’.

Zlozky mrkt auditu Cast’ 1. Audit mrkt prostredia: makroprostredie

okolie

Cast’ 2. Audit mrkt stratégie
Cag’ 3. Audit mrkt organizacie
Cast’ 4. Audit mrkt systémov
Cag’ 5. Audit mrkt produktivity
Cast’ 6. Audit mrkt &innosti

PREH'AD KVALITY MARKETINGU

Firmy moZzu pouziva aj iné nastroje pri porovnavani svojej vykonnostveducimi
spolaénog’ami v obore. Napr. v troch iptoch tabtky budi odlidené nedostate®, dobré
a vyborn&innosti firmy z Wadiska najlepSich mrkt vysledkov.

PREH:AD MRAVNEJ A SPOLG’ENSKEJ ZODPOVEDNOSTI




VacsSina uspesnych firiem vo svete sa riadi pravidlbpenje treba uspokojovanie len zaujmy
firmy , ale ja zaujmy zakaznikov. Pre vzniKitgj urovne spoléenskej zodpovednosti mrkt
je potrebné definova3 zakladné predpoklady: Hpola’nog’ musi jasne stanavizakonné
normy, 2) firmy musia schvéla zverejni pisomny moralny kodex, 3) jednotlivy pracovnici
mrkt musia pri praktickom jednani dodrzespola’enské zasady chovania.



