8. VYUZITIE MARKETINGU K POCHOPENIU, VYTVARANIU,
KOMUNIKOVANIU A POSKYTOVANIU HODNOTY

Pri rozSirovani podnikatskych aktivit a zvySovani vykonnosti firiem moézerkeding zohra
dolezita ulohu. Podniky sa nesmu sustfelda na néklady. Potrebuju rast, pdk&acu osté
konkurencieschopné. Treba si vSak dgvazor, aby sa ciem nestal iba rast ako taky.
CiePom podniku musi by ziskovy rast Za toto nesie hlavnu zodpovedtfiosarketing. Mrkt
musi identifikova, vyhodnocové a vyberd trhové prilezitosti a predkladatratégie pre
dosiahnutie podstatného podielu na trhu.

Na dosiahnutie tohto dia sa vSak treba vyvarazdvommylnym ndzorom na mrkt:

1) marketing ako predaj — predaj je stag’ou mrkt, ale mrkt zaflia oveé’a viac, zaina
dlho predtym, ako ma podnik produkt, ktory by mopmdavéd. A zarover mrkt
pokraiuje po cell dobu Zivotnosti produktu.

2) Marketing je podnikovy Utvar — progresivne podniky sa snazia dosiahaby
vSetky ich utvary boli orientované na zakaznika.

Ako podnikové Utvary bert dbad na zakaznika:
Vyskum a vyvoj
- stretnutia so zdkaznikmi, aké maji problémy, reakanavrhy, benchmarking konkuéesich
produktov, zapojenie marketérov, vyrobgalSich Utvarov do projektu, nepretrzité zdokarvanie
produktu na zaklade trhovych ohlasov

Nakup
- hradaju najlepSich dodaviéiter, radSej menej dodavéitey, ale spahlivych, nenakupuju za nizsiu cenu
na ukor kvality

Vyroba
- pozyvaju zékaznikov, aby si pozreli vyrobu, navajgwak., aby zistili, ako vyuzivaja produkty,
individualne prisposobuju produkty piadpriania zakaznika, zlep3uju kvalitu produktu

Marketing
- Studuju potreby a priania zak., kazdyl'cigegment ziskavaju najlepSou ponukou, zhrafup?
a vyhodnocuju napady na nové produkty, rdagle prostriedky na mrkt kampane imerne DD
ziskovému potencialu dievych segmentov, vedl vSetkych zamestnancov k tatyumysleli
marketingovo

Predaj
- disponuju Specializovanymi znal@sni o zakaznikovi, davaju lefiby, kt. mdzu dodrza spatnd
vazbu o potrebach a nazoroch zak.

Logistika
- vysoky Standard dodacich leh6t, odpovedaju nargbavuju reklamacie

U¢tovnictvo
- pravidelné vykazy ziskovosti pta produktov, trh.segmentov, geogar.oblasti, distielst a jednotl.zak,
faktdry individualne uspbsobené zak.

Financie
- chapu a podporuju mrkt vydaje, prispdsobuju plagopodmienky poziadavkam zak.

Public relations
- rozSiruju priaznivé info o podniku a obmedzuji Skegbdsobené nepriaznivymi info, verejny advokat

Ostatni zamestnanci v kontakte so zakaznikmi
- kompetentni, zdvorili, optimisticki, doveryhodapd’ahlivi



VYHIADAVANIE A USPOKOJOVANIE POTRIEB

Na vysoko konkuretnych trhoch sa vSetky podnikové oddelenia musitrestis na
ziskavanie preferencie zékaznika.
Existuju3 arovne marketingovej vykonnosti

1)

2)

3)

REAKTIVNY MARKETING — vyhadavanie a uspokojovanie potrieb; vhodné, ak
existuje zjavna potreba, kt. podnik identifikovgbr@pravil prenu cenovo dostupné
rieSenie

ANTICIPATIVNY MARKETING — v8imni# si nové potreby; je riskantnejsi ako
reaktivny mrkt, lebo podniky mézu na trh prigiliS skoro alebo prili§ neskoro, alebo
moZe by ich presvedenie o perspektivnom rozvoji prislusného trhu celkaylné.
MARKETING UTVARAJUCI POTREBY - najodvaznejsia rosiemrkt, podnik
uvadza na trh vyrobky a sluzby, ktoré nikto nevyiead, a kt. stasto ani nedokazal
predstaw. Na rozdiel od predchadzajucich arovni teda nigo@nik stimulovany
trhom, ale trh je stimulovany podnikom. (,ja trhgabsluhujem, ja ich vytvaram*® akia
morito zo sony). Tieto firmy vytvaraja nové trhydakonduju celé vyrobkove
kategorie, zasadne nové vyrobky.

AKY SIROKY TRH DOKAZE PODNIK SO ZISKOM OBSLUHOVA 1?2

Jednym z Ru¢ovych rozhodnuti => do akej miery bude povaZzavia zahomogénny?
=> Hromadny mrkt, cieleny, mrkt na arovni individogch zakaznikov.

1)

2)

HROMADNY MARKETING

Standardny vyrobok pre cely trh, ked’Zze priemyselna revollcia vytvorila mozfios
hromadnej vyroby, distribacie a komunikacie bezaezivanych produktov (napr.
mydlo), neskér sa stale viacéad predava pod znégkami

prostrednictvom rozsiahlej reklamy na podporu sVopn&iek (,tah“) a motivacie
maloobchodnych predajcov k tomu, aby tietockiyaviedli a vystavovali (,tlak”)
dnes niektori predpovedaju zanik hromadného mrktpoge sa hromadny trh stale
viac rozpada na menSie segmenty so Specifickymapaizkami zdkaznikowo
vyZzaduje cieleny mrkt, napriek tomu sa mu dari nagryvalom vychodnom bloku
Specificka forma -hromadny predaj — napr.Avon, konkuruje maloobchodnym
predajniam, distribatori kontaktuju priditer, susedov, blizkych aj cudzitadi, maju
proviziu z predaného tovaru.

CIELENY MARKETING

Segmentécia trhu je zaloZena na predpoklade, b/ ke¥ sa sklada zo segmentov, t.j. skupin
zékaznikov s odliSnymi potrebami a Zelaniami.
3 urovne trhovej segmentacie: Urawmnakového segmentu, trhovej niky, a trhovej bunky.

1)

Segmenty

Trh mozno rozlo#i na cely rad Siroko definovanych segmentov.

Segmentéacia pdd atakdvaného prinosu (nagakaju nizku cenu), demograficka s. (napr.
mensiny), poth prilezitosti (napr. letecké spétwsti), podia intenzity pouzivaniaésto,
zriedkavo), poth Zivotného Stylu (pagova kultara).



Pri identifikacii siboru segmentu 2 moznosti:

la)jednosegmentovymarketing — sustretlisa na 1 segment

3 vyhody:

- 'ahSie identifikové zakaznika a komunikova nim

- menSi podet konkurentov

- Sanca stasa preferovanym dodavéiten s najvysSim podielom na trhu a ziskovou marzou

Rizika: paet zakaznikov segmentu klesne, zmenia sa ich poédebo sa pridaja novi
konkurenti.

1b) viacsegmentovymrkt — dosahuju sa Uspory z objemu a rozsahu yyrobnakladovy
vyhoda vo vSetkych segmentoch, na ktorych pésobi.

2) Niky
Nika — menSia skupina zdkaznikov so Specifickyntigimami alebo kombinaciami potrieb.
Vyhody: - blizSi kontakt so zdkaznikom
- menSsi poet konkurentov
- vySSia ziskova marza, pretoze zakaznici su oclzafplati’ za to, Ze firma dokonale
uspokojuje ich potreby
Rizika ako pri jednosegmentovom mrtk, ak nika Zostalebo sa strati.

3) Trhové bunky
Identifikované eSte menSie skupiny zdkaznikowgywm spola@nym charakteristickym
rysom, ktory vytvara trhovu prilezitts

3) MARKETING NA UROVNI INDIVIDUALNYCH ZAKAZNIKOV

Praktikuje sa tam, kde predajca pripravuje pre kiggho novy produkt od Zetku, napr.
kraj¢irske salény.

HLAVNE KROKY PROCESU RIADENIA MARKETINGU
Proces riadenia marketingu ma 5 krokov:
V->SCP->MM->R->K

V = vyskum trhu, SCP = segmentécia, cielenie atjposng, MM = m.mix, R = realizacia,
K = kontrola (ziskavanie spatnej vazby, vyhodnocieaysledkov a revidovanie alebo
zlepSovanie stratégie SCP a taktiky MM)

Efektivny mrkt sa z&na vyskumom trhu (V), kt. ukaZze segmenty (S) zufagich s roznymi
potrebami. Podnik sa bude cielene (C) orienfobia na tie segmenty, ktory je schopny
Spikkovo uspokofi. Pre kazdy segment podnik prezentuje (P) svojukwtak, aby ju odlisil
od ponuky konkurencie. SCP je teda strategické eatisndpové myslenie podniku. Nasleduje
MM z kombinéacie produktu, ceny, distribucie a mkkimunikacie, ktory sa realizuje (R).
Kontrola (K) sluzi na sledovanie a vyhodnocovanisl@dkov a zlepSovanie stratégie SCP
a taktiky MM.



Vyskum
- odrazovym mostikom
-k dobrému mrkt patri starostlivy vyskum trhovycligititosti a priprava fin.odhadov
zaloZenych na navrhovanej stratégii a naajiecich,¢i bude navratnaszodpovedéa
financnym cig’lom podniku.

Segmentécia, cielenie a prezentacia — strategickyanketing
- vyskum objavi niektko segmentov, management musi rozhégdotkt. segmenty
usilova’
- porovna vlastné schopnosti s poziadavkami na Uspech vattesggmentoch a zvéli
najvodnejsi
- ponuku prezentovatak, aby sa ci®vi zakaznici zoznamili s prinosmi

Marketingovy mix — takticky marketing

- stanowvi’ nastroje MM, kt. podporia a zaistia prezentacilkatvenie produktu vo
vedomi zakaznikov

- product — konkrétny vyrobok alebo sluzba, ktoréazakk kipou ziska

- price (cena) — cena produktu s poplatkami za degdadruku at

- place (distriblcia) — opatrenia na to, aby bol pkdda ci€¢ovom trhu dostupny
a dosiahnutigny

- pomotion (mrkt komunikacia) — reklama, podpora piaddirect mail, PR, osobny
predaj

Realizacia
- produkt vyrabg, da’ mu cenu, distribuovaa komunikové so zakaznikom, do akcie
sa zapajaju vSetky podnik.utvary
- realiza&né problémy rézneho druhu

Kontrola
- Uspesné podniky su tie, kt. saay zhromad’uju ohlasy trhu, robia audity, uskataju
korekcie, aby zlepSili svoju vykonnts



