Otazka ¢&.16

Umiestnenie trhovej ponuky a odliSenie od kon-

kurencie
Ako méze mala firma bojova t sve Ikymispolo &nos tamiv odvetvi, ktoré
sa vyzna ¢uju silnou konkurencieschopnos tou. Dosiahnu  t to moéZu odli-
Sovanim svojich vyrobkov a sluzieb a vyhybanim sa p riamej konkuren-
cie.
Crego a Schiffin doporu cuje stanovi t hodnotu o c¢akavanu zakaznikmi
asnazi t sa pripravi t taka ponuku, ktora bude prekonéava tich o cakéa-
vania:
1. definovanie predstavy zakaznika o spotrebite Iskej hodnote -
firma musi ur ¢i t, ktoré vlastnosti vyrobku/ sluzby mézu ovplyv-
ni t spotrebite Iskd hodnotu vnimanu zédkaznikom
2. stanovenie zdkaznickej hodnotovej hierarchie — faktory sa roz-
delia do kategorii:
o0 zakladné : napr. chutné jedlo av ¢as obsluzeny, odchadza t
spokojny, to ¢o poskytuje va ¢8ina reStauracii
0 ocakavan é: tieto faktory robia ponuku akceptovate Inou,
nie vsak vynimo &nou, napr. porcelan, prestieranie
o Ziaduce : prostredie, ticha, prijemna reStauracia
0 neziadace :spolo c¢ensky neuznané skuto &nosti
3. rozhodnutie o Struktare spotrebite Iskej hodnote — firma voli
kombin&ciu hmatate Tnych a nehmatate - Inych faktorov, ktoré vytva-
raju spotrebite Tsku hodnotu a pritom sa snazi, aby bol zdkaznik
uspokojeny viac ich vyrobkami ako konkuren cnymi.
Tab. Faktory zvySovania spotrebite Iskej hodnoty pre zakaznikov na
obchodnom trhu
Pomoc zdkaznikovi pri Usporach jeho prevadzkovych n akladov:

Zdokona Trovanie GzZitkovych vlastnosti produktu
Znizovanie ve  Tkosti odpadu (napr. pomocou recyklacie)
ZniZzovanie moznosti potreby viac prac

ZniZzovanie potreby pracovnych sil

Znizovanie ve  Tkosti rezijnych nakladov

ZniZzovanie nakladov na energii

Pomoc zékaznikovi pri znizovani jeho zasob:
Vcasné aspo  Iahlivé dodavky

Zavedenie systému just-in-time

Skracovanie doby dodania

Pomoc z&kaznikovi pri redukovani administrativnych nékladov:
ZjednoduSenie fakturacie

ZvySenie spo  Tahlivosti fakturacie

Zavedenie elektronického platobného styku

Zdokonalenie bezpe énosti pre zédkaznika a jeho zamestnancov

Znizovanie cien:

Hradanie lacnejSich substitutov

Zdokonalenie produk ¢nych adodavate  Iskych procesov, ktoré vedd
k znizovanie nakladov




Nastroje na konkuren ¢éné odliSenie

OdliSenie  predstavuje Usilie zamerané na ur ¢enie stboru zmyslu-
pinych rozdielov, ktorymi méze firma odliSi t’ svoju ponuku od ponuky
konkuren c¢nej.

MnozZstvo prilezitosti na odliSenie je ovplyvnené ty pom odvet-
via, v ktorom firma pdsobi. Bostonska poradenska sk upiny rozliSuje
z h Tradiska po &tu disponibilnych konkuren ¢nych vyhod aich ve Tkosti 4
typy odvetvi:

1. odvetvie objemové
firma moéze dosiahnu t malého po <ctu ve Tkych vyhod, napr. v odvetvi

stavebnych strojov a zariadeni, kde sa mdZze usilova t 0 poziciu
s nizkymi cenami alebo o odliSenie pomocou vysokej kvality, rentabi-

lita podnikania priamo zavisi od ve Tkosti firma a jej podielu na tr-

hu.

2. odvetvie v slepej uli &ke

poskytuje malo potencidlnych konkuren e¢nych vyhod avSetky su malé,
napr. oceliarske odvetvie, kde je mala moznos t diferenciacie vyrob-
kov alebo ich nakladov, firmy mézu su tazi t o ziskanie lepSie obchod-
ného zastupcu alebo sa snazi t o lepSiu prezentaciu. Rentabilita ne-

zavisi od podielu na trhu.

3.fragmentové odvetvie

poskytuje mnoho prilezitosti pre diferenciaciu, ale vSetky prinasaju

iba malé konkuren ¢né vyhody, napr. reStauracia ma ve Ta prileZitosti
odliSova t sa od inych, vysledkom je nepatrné odliSenie na tr hu. Ren-
tabilita nezavisi na ve Tkosti podniku.

4.3pecializované odvetvie

firmy sa tu stretavaju s radou diferencia cnych moznosti, z ktorych
kazdd mbéze by t vynosna, napr. firma vyraba Specialne stroje pre § pe-
cificky trhovy segment

obr. Matica konkuren cnych vyhod

pocet moznosti k dosiahnutiu konkureej vyhody

maly Ney

objemové odvetvig Specializované
vekal odvetvie

velkos’
konkurertnej
vyhody

odvetvie v slepej fragmentové
malq ulicke odvetvie

Tab. OdliSovacie premenné

Produkt —  vlastnosti, prevedenie, konzistencia, trvanlivos t, spo TIah-
livos t, opravite Inos t, Styl, projekt

Sluzby —  dostupnos t, rychlos  t dodania, prevedenie, Skolenie zékazni-

kov, poradenské sluzby, Udrzba a opravy, rozmanitos t

Personal - kompetentnos  t, zdvorilos t, déveryhodnos t, spo Iahlivos <,
zodpovednos t, komunikativnos t

Distribucia — pokrytie, odbornos t, prevedenie

ImidZ -  symbol, média, atmosféra, udalosti




OdliSenie produktu

OdliSenie fyzickych vyrobkov méze ma t ve Ta podbb. Jeden extrém
predstavuju vysoko Standardizované vyrobky, ktoré u mozZriuju iba malé
obmeny: kur ¢a, oce I. Druhy zase vyrobky s vysokou schopnos tou odli-
Senia: auta, nabytok. Medzi hlavné moZnosti odliSen ia patria:
VLASTNOSTI
Vlastnosti sU charakteristické znaky, ktoré reprezentuju zakl adné
funkcie vyrobku. Vychodzim bodom pre r6zne verzie vyrobkov je ,hol y
vyrobok*, ku ktorému sa pridavaju dalSie vlastnosti. Kazda vlastnos t
mozZe prilaka  t dalSich zakaznikov. Firma sa mbzZe opytova t zakaznikov,
ako sa im vyrobok pa cil, ktoré vlastnosti si nedosta cujioce atym

ziskava cenné informécie

KVALITA PREVEDENIA

Kvalita prevedenia udava, aka je urove 11 zadkladnych vlastnosti vyrob-
ku. Zh Iadiska prevedenia vyrobku ich méZzeme rozdeli t do 4 katego-
rii: nizke, priemerné, vysoké a Spi ckové prevedenie.

STUPE KONZISTENCIE

Stupe 11 konzistencie predstavuje mieru zhodnosti projektovanych
a skuto ¢nych vlastnosti . Kupujuci predpokladaja, Ze vlastnosti pro-
duktu budd sp Ixaticho cakavania.

TRVANLIVOE

Trvanlivos t° miera o  cakavanej Zivotnosti vyrobku pri beznych alebo

naro ¢nych podmienkach . Va c¢Sina zakaznikov povazuje trvanlivos t vy-
robku za délezitd.. kupujdci st zvy cajne ochotni plati t viac za vy-
robky s vySSou trvanlivos tou.

SPCAHLIVOSTE

Sporahlivos t miera pravdepodobnosti, Ze sa vyrobok nepokazi po cas
ur cittho  casového obdobia . Zakaznici st ochotni zaplati t za spo Iah-

livy vyrobok vy3Siu cenu.

OPRAVITEENOS

Opravite I'nos t’je miera, ako Tahko sa da opravi t’ porucha vyrobku. Za-
kaznici davaju prednos t vyrobku, ktory sa da Tahko opravi t.

STYL

Styl vyjadruje, akym dojmom pésobi vyrobok na zakaznika . Zakaznici
si  va c&Sinou ochotni  zaplati £  vySSiu cenu za  vyrobok

s pri  taZzlivejSich Stylom. Styl ma ve Tkd prednos t vtom, Ze vytvara
moznosti odliSenia od ostatnych vyrobkov, ktoré je mozné len  tazko
kopirova t. Do ramca Stylovej diferenciacie je mozné zaradi t aj bale-
nie, ktoré je silnou strankou napr. potravin, kozme tiky. Balenie
sprostredkovava prvé zoznamenie zdkaznika s vyrobko m a je schopné ho
prildka t alebo odradi t.

PROJEKT INTEGRUJUCA SILA

Projekt  predstavuje celkoveé rieSenie, vzh Tad, vlastnosti a funk énos t’
produktu zoh  radu zakaznika. S rastucou konkurenciou sa projektove



rieSenie stava najvyznamnejSou mozZnos tou ako odlisi t produkt firmy
a jeho umiestnene od konkuren ¢nych produktov.

OdliSenie sluzby

Okrem odliSenia fyzickych vyrobkov méze firma difer encova t svo-
je sluzby. Ak je zloZzité dosiahnu t odliSenie produktu, potom je k T0-
com ku konkuren &nému Uspechu rozSirenie a skvalitnenie sluzieb. Me-
dzi hlavné moznosti partia:

ZLOZITOST OBJEDNANIA

Zlozitos t objednania vyjadruje , aky cas musi zakaznik vynaloZi £ na
to, aby predal svoju objednavku dodavate Tovi.

DODANIE

Ide o to, ako su vyrobok alebo sluzba dodané zdkazn ikovi, ako rych-

lo, presne, spo Tahlivo.

INSTALACIA

Ide o prace, ktoré je potrebné vykona t, aby mohol by t vyrobok pouZi-
vany na planovanom mieste. Ten, kto kupuje tazkeé stroje, o cakéava od

dodavate Ta dobru sluzbu pri ich inStalacii.

SKOLENIE ZAKAZNIKOV

Z&kaznicka inStruktdz sa tyka zamestnancov zakaznik a, ktori su Sko-
leni, aby vedeli vyrobok spravne a efektivne pouzi vat.

PORADENSKE SLUZBY

Zahr nuju adaje, informa cné systemy a poradenstvo, ktoré predajca za-
darmo alebo za poplatok ponuka kupujdcemu.

UDRZBY A OPRAVY
Udrzba a opravy charakterizuju obsluzny program firmy, ktory sa za-
meriava na udrzovanie zakupenych vyrobkov v dobrom stave.

ROZNE SLUZBY

Firmy mézZu najs  t eSte jednu radu dalSich moznosti, ako zvysi t spot-
rebite  Tskd hodnotu vyrobku prostrednictvom réznych sluzieb , moéZu
napr. pontka t lepSi zaru ¢né podmienky alebo lepSie servisné zmluvy

ako konkurencia.

OdliSenie personalu

Firmy mézu ziska  t silna konkuren &nd vyhodu najimanim a Skolenim
lepSich pracovnikov, neZz maju konkuren cné firmy. LepSie Skoleny per-
sonal savyzna  &uje tymito vlastnos tami:

1. kvalifikicia — zamestnanci maju  poZadované  znalosti

a schopnosti
2. zdvorilos t'— priate Iskejsi, oh Taduplni a pozorni
3. dbéveryhodnos ¢ — zamesthanci vzbudzuju pocit dévery



4. spo rahlivos t — zamestnanci poskytuju sluzby nepretrzite

a presne

5. vnimavos ¢ — zamestnanci reaguju rychlo na pozZiadavky
a problémy zékaznikov

6. komunikativnos t'— snaZime sa pochopi t zakaznika a zrete Ine ko-
munikova t

OdliSenie distribucie

Firmy méZzu dosiahnu t odliSenie a konkuren &¢nd vyhodu pomocou
svojej distribu &nej siete a to hlavne jej pokrytim, odbornou urov fnou
a vykonnos tou.

Odlisenie image

V pripade, Ze vyrobky konkuren enych firiem a sluzby s nimi spo-
jené sa zakaznikovi zdaju rovnaké, mozu zakaznici n ajs t rozlisenie
v image firmy alebo vyrobkovej zna cky.

IDENTITA VERSUS IMAGE

Identita zahr ruje spOsoby, ktorymi sa firma snazi identifikova t seba
a svoje vyrobky. ImidZz je spbdsob, ktorym zakaznici vnimaja firma
a jej vyrobky. Firma sa snazi budova t svoju identitu a postavenie na
trhu a tym vytvara t svoj imidZ pre zakaznikov.
Efektna imidZ sa musi vyzna ¢ova t troma vlastnos tami.
% musi vyjadrova  t jednoduchu spréavu, ktord predstavuje charakter
vyrobku a jeho spotrebite Iskd hodnotu.
« sprava by mala by t podand odlisSnym spbésobom, aby nemohla by t
zamenena s podobnou konkuren &nou spravou

% musi obsahova t citovy naboj, ktory si ziska zakaznika.

SYMBOL

Vyrazna imidz zahr nuje jeden alebo viac symbolov , ktoré umoz  1uju
identifikaciu firmy a zna ¢ky. Logo by malo by t, také, aby umoznilo
bezprostredna identifikaciu firmy. Firma si méze zv oli t nejaky ob-
jekt, ako je napriklad lev, jablko, alebo vojak, kt ory firmu symbo-
lizuje. Firma moZe budova t imidz zna ¢ky pomocou znamych osobnosti

a réznych farieb.

PISANA A AUDIOVIZUALNE MEDIA

Zvolené symboly sa musia sta t sO castou propagéacie, aby vyjadrovali
osobnos t firmy alebo zna ¢ky. Reklama sa musi pokusa t navodi t dojem,
naladu, vykonnos  t. Mala by by  t uplat r1iovana v publikaciach ako su ro-

cenky, brozury, katalégy.

ATMOSFERA

Prostredie, v ktorom firma vytvara a dodava svoje v yrobky a sluzby,
je dalSim zdrojom imidz.

UDALOSTI
Firma méze vytvara t imidZ tieZz sponzorovanim réznych akcii.



Stratégia vyvoja a umiest RAovania

KaZzda zmena je potencialnym zdrojom zvySovania nakl adov, tak
isto ako aj zdrojom zvySenia spotrebite Iskej hodnoty pre zakaznikov.
Preto musi firma ve Imi désledne vybera £ medzi moznos tami odliSenia
svojej ponuky od konkurencie. OdliSenie je vyhodné vtedy ,a su spl-
nené tieto podmienky:
1. déleZitos t — odliSenie vyrazne zvySuje spotrebite Iskd hodnotu
produktu pre dostato cny po cet zdkaznikov
2. zrete Inost — rovnaké odliSenie neponukne konkurencia alebo bu de
u konkuren &nych vyrobkoch menej vyrazné
3. dokonalos t — odliSenie je najlepSim sp6sobom ako dosiahnu tour-
cith spotrebite Tskd hodnotu
4. nenapodobite Inos t — odliSenie nie pre konkurenciu Tahko napodo-
bite Tné
5. dostupnos t — zakaznici si m6ézu dovoli t odliSenie zaplati t
6. rentabilnos t — zavedenie uvaZovanych odliSeni je pre firmu ren-
tabilné
Umiest fovanie zahr riuje projektovanie takej ponuky firmy, ktora
zaujme zmysluplna a odliSna poziciu v povedomi cie Tovych zékaznikov.
Umiest novanie vyZaduje rozhodnutie, ko Tko odlisSnosti ma produkt
mat a ktoré z nich treba propagova t medzicie  Iovymizékaznikmi.

Kolko odliSnosti pontka t

Firma by mala vyvina t jedine ¢&nu predajnu vlastnos t pre kazdu
zna ¢ku a tejto vlastnosti osta t verna. U kazdej vyrobkovej zna cky by
mala vy t vybrata ur cita vlastnos t, ktora by mala by t vyhlasena za
¢islo jeden. Z&kaznici maju tendenciu zapamata t si skor jednu dole-

Zitu vlastnos t ako nieko  Tko menej vyznamnych.

Firma sa moéZe pokusi t 0 umiestnenie pomocou dvoch UZitkov. Cie-
Tom tejto stratégie je oslovi t Specificky trhovy segment.

ZvySovanim po  ¢tu tvrdeni o svojej zna ¢ke riskuju stratu dévery
a stratu jasnej pozicie. Mali by sa vyhyba t nasledovnych chybam
umiest rovania:

1. Nedostato &né umiest sovanie . Niektoré firmy zis tuja, Zze kupuju-
ci maju iba nejasnu predstavu o zna cke. Zakaznici o nej neve-
dia skuto  ¢ne ni & podstatného.

2. Prehnané umiest sfiovanie . Zakaznici maju prili5 Uzkou predstavu

0 zna cke.

3. Zavadzajuce umiest niovanie . Zé&kaznici maju pomyleny obraz
0 zna cke. Tato chybn& predstava moze vzniknu t na zaklade pri-
liSného mnoZstva tvrdeni alebo na zéaklade prilis castej zmeny

umiest riovania.
4. Pochybné umiest fovanie . Z&kaznici dojdd k zaveru, Ze sa neda

veri t vlastnostiam vyrobku, jeho cene, a preto sa neda v eri t
ani jeho vyrobcovi.
Pozname rézne formy umiest rnovania:
0 podra vlastnosti — prezentovanie pomocou charakteristickych

vlastnosti, ve Tkos t, po cet rokov



0  prezentované prostrednictvom vyznamného preZitia , ktoré je re-
prezentované ur  citym témou, zazitkom
0 pod I'a pouZzitia — ponuka Specifickych moznosti pouZitia
0 podra uzZivate Iov — produkt najvhodnejSi pre ur it skupinu
uzivate Tov
0 podIa konkurencie — produkt je charakterizovany tym, Ze je
lepSi ako konkuren eny
0 pod ra kategdrie produktu — produkt je umiest novany, ze je vyz-
namny v ur citej kategorii
0 umiest riovanie pod Ia akosti /ceny — ponukame vysokl spotrebi-
te Isku hodnotu
Prezentacia umiest novanie
Nesta c¢i, aby firma vyvinula jasna stratégiu umiest riovania, musi
juaju  cinne prezentova t.
Akos t je moZné presadzova £ pomocou vybranych fyzikalnych veli ¢in
a vyrazov, ktoré Tudia beZne pouzivaju pre vyjadrenie akosti. Vysoka
cena zvy cajne signalizuje ivysoku akos t. ImidZz akosti vyrobkov je
mozné tiez ovplyvni t balenim, distribuciou, inzerciou a propagaciou.

Reputécia vyrobcu prispieva k vnimaniu akosti.



