Fakulta elektrotechniky a informatiky
Zakladny marketingu

Zaklady marketingu

1. hodina 25. 2. 2009

Uvodni hodina — povidani o predmétu.

2. hodina 4. 3. 2009

spirala smrti: zvySovani trzby na Ukor upadajiciho poctu klient(
zvysovani zisku:
e pomoci snizovani naklad(
e zvySovani trzeb
trh: nemusi se potkat nabizejici s poptavajicim, jelikoZ o ném nevime -> seZeneme tfeba drazsi zbozi
nékde jinde, aniz bychom védéli o nabizejicim

Marketingové prostiedi:

Podnikatelské prostiedi (vnitini/vnéjsi):
na trhu existuje konkurence a zakony.
Potfebujeme: suroviny (zdroje)
technologie
lidské zdroje (kvalifikovanou pracovni silu)
klima (pozice, place)
plsobime na TrZznim prostredi

Vnéjsi vlivy se déli na makro/mikro marketingové

e Makro - moc nemU(zeme ovliviiovat - okoli se méni dynamicky...
o klima
o zakonodarstvi
o suroviny
o technologie

o Mikro — mUZeme |épe ovliviiovat
o konkurence
o pracovnisila

Zkoumani potieb - uspokojit zakaznika

e prizpGsobeni vyrobku

e presvédceni zakaznika, Ze nas je dokonaly a Ze ho potrebuje :)
Segmentovani trhu (vék, finanéni situace klientd,...)
firmu segmentujeme podobné - snazime se naplnit pozadavky trhu
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Fakulta elektrotechniky a informatiky
Zakladny marketingu

Marketingovy plan (slozky):
e Marketingovy mix
e Segmenty trhu (trZni segmenty)
e \Vyrobce, firma
e Podnikatelské prostredi

Marketingovy mix - 4P
e 4P - produkty

o Place - misto
o Pruduct - produkt
o Promotion - reklama
o Price—cena
VYROBHOVA POLITIKA CENOWVA POLITIKA
(product) {price)
sortiment ceniky
kvalita slevy
design nahrady
znacka platebni podminky
cilovi zakaznici
planované pozicovani
KOMUNIKAENT POLITIKA DISTRIBUCNT POLITIKA
(promation ) (place)
reklama distribuéni slevy
osobni prodei dostupnost distribucni sité
podpora prodeje prodejni sortiment
public relations
Obrazek 1 - Marketingovy mix
e 6P -sluzby

o people - lidské zdroje
O processing - procesy
Nejdrazsi je distribuce - kolem 70% koncové ceny

Hodnota pro zakaznika:

e 4C
o hodnota pro zakaznika (customer value)
o pohodli (convenience)
o komunikace (communication) - web, telefon, email, posta, sms
naklady (cost)
Postupem Casu se méni druh zprostredkovani - uspokojeni
Poslech hudby - stale poslouchame hudbu, jen rliznymi prostredky

(@]
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Fakulta elektrotechniky a informatiky
Zakladny marketingu

Marketingovy plan - semestralka
vzit firmu, analyza trhu, analyza technologické prostredi, analyzy navrhnuti zlepseni postaveni na trhu
nalezeni nového segmentu - zavedeni na trh
pomoci marketingového mixu umistit na trh

e 4P+

disledek internetu, balicek sluzeb (packages)

o

O O O O

programovani/vzhled/politika (pfevaziné EU u nas) (politics)

verejné minéni (public opinion)

spoluprdce (parthnership)

programy (programs)

vzhled/personalni zabezpedeni (pohled na venek — divéryhodnost, spolehlivost)
(physical/evidence)

Otazka na dalsi hodinu:

1. Marketing je snaha podnikl koordinovat prostfednictvim urcitych funkci poZzadavky odbérateld.
Jedna se o definici marketingu. Pfi zkoumani potfeb bud mlzZeme prizplsobovat vyrobek potfebam
zakaznika, coZ byva obcas sloZité nebo nerealizovatelné a tak se pokusime presvédcit zakaznika, Zze
nasim produktem muZe nahradit to, co shani. Tim padem se snazime koordinovat poZadavky
zakaznika. N&s produkt muze byt treba v nékterych ohledech rozdilny, ale bude splnovat zakladni
pozadavek, tedy jsme ovlivnili zdkaznika v jeho rozhodovani (naldkali jsme ho k nam).
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Fakulta elektrotechniky a informatiky
Zakladny marketingu

3.hodina 11. 03. 2009

Proces marketingového planovani
analyza svych moznosti

Cyklus marketingového planovani

Poslani

Obrazek 2 - Cyklus marketingového planovani

Podnikové cile: Jestli bude odbyt, za kolik prodavat, jakym zplsobem, kde -> cilem je maximalizace zisku
fikaji nam, ceho chceme dosahnout v ¢asovém obdobi (5 let)

automobilka napft. 10 let
popik v Fadu mésicl maximalné (3-6)

dividenda - vyplaceni zisku (akciovka)

0 rozdéleni zisku rozhoduiji (silné/slabé stranky podniku), ale i stat, konkurence,...

Ve findle asi 10% obratu tvofi zisk.
Finan¢ni poZadavky: musime je umét vyjadfit ve finan¢nich pozadavcich

Finan¢ni analyza

Analyza financni

Analyza lidskych zdroju

Analyza vyroby (co a jak vyrabét)

Analyza marketingu (prodej - uvnitr firmy)
Analyza distribuce (v ramci firmy)

V kazdé analyze mame Strategie a cile (mohou se vylucovat)
Ze strategii a cil( tvofime Plany na jednotlivych drovnich (jsou podobné)
Z plan( segmentu se tvofi Podnikovy plan

http://fei.trtkal.net
2008/2009

Strana |4



Fakulta elektrotechniky a informatiky
Zakladny marketingu

Podnikovy plan
Z tohoto bodu se rozhodujeme, jestli jsme schopni uskutecnit tyto cile.
Vsechny plany (firmy) se snazi o dosazeni Bohatstvi
Jedna se o podobnost s horou (kam se chceme dostat a jak)
e Financni cile:
o Kdejsem?
o Kam se chci dostat?
o Jakrozdélit sily a zdroje?
e  Vnitini konflikty:
o Napf.: pohadaji se ucetni - naschvaly mezi sebou...
o Vytvoreni vnitfniho auditu (zjisténi, jestli jdou prostredky kam maji, etc.) - Casové
narocny
o Kazdy ma vlastni metodu feseni, kterou povazuje za nejlepsi
o Kazdy ma vlastni cestu, jak né¢eho dosahnout
o Co umime vyrobit
o Co mulzZeme prodat
Podnikovy plan neni moZzné realizovat bez vyfesenych Vnitfnich konflikt{
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Fakulta elektrotechniky a informatiky
Zakladny marketingu

4. hodina 18. 3. 2009

SWOT analyza - zkouma vnéjsi vztahy

Vnéjsi faktory PrileZitosti (oportunaties): Hrozby (threads):
O-T analyza realizovat monitorovat
vyuzivat predchazet
maximalizovat eliminovat
Vnitini faktory Silné stranky (strength): Slabé stranky (weakness):
S-W analyza maximalizovat minimalizovat
vyuzit eliminovat
rozsirit koncepcné resit

Cokoliv v jedné strance se vZdy odrazi ve vSech ostatnich (nizka cena - hrosi kvalita - mensi odbyt)
max-max: maximalizaci silnych stranek — maximalizovat pfilezitosti

min-max: minimalizaci slabych stranek — maximalizovat pfilezZitosti

min-min: minimalizaci slabych stranek — minimalizovat hrozby

max-min: minimalizaci slabych stranek — minimalizovat hrozby

SWOT ukazka - OOP:

Prilezitosti: Hrozby:
vyuziti do budoucna narocnost
vyucujici: pokud mame moznost vybirat vyucujici: pokud neni moznost vybéru
sestaveni rozvrhu obsazenost uceben
kreditovy systém umisténi uceben
rozsah vyuky STAG
zpUsob vyuky
statistiky
Silné stranky: Slabé stranky:
intelekt lenost
znalosti prokrastinace (délani vsechno okolo, jen ne toho co
vzdélani mame)
motivace time managment
prace s inetem iniciativa
prace se sw
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Fakulta elektrotechniky a informatiky
Zakladny marketingu

Otazka na dalsi hodinu:

1. SWOT analyza Ceské Posty — pokud budou sporné otazky, uvést je taky

Prilezitosti:

Spoluprace s internetovymi obchody
Internet - zpétna vazba se zakaznikem
Dorucovani zasilek az ke koncovému uzivateli
Korespondence ze statni spravy

Hodné zakazniku

Kazdy postu potrebuje

Moznosti doruceni

Logistika

Hrozby:

Internetova komunikace — konec dopistim
Konkurence — baliky s dodavkou az dom{
Drahé pohonné hmoty — drahy provoz
Mobilni komunikace

Pomalé zavadéni inovaci

Brigadnici

Internet — Zabezpeceni

Kvalita obslouzeni

Bezhotovostni platebni styk

Spolehlivost doruceni

Transformace — odkoupeni — privatizace

Silné stranky:

Tradice

Zatim stale monopol

Oprosténo od DPH

Vsude dostupné — pobocky
Relativné rychlé doruceni zasilek
Internet — poskytované sluzby
Centralni adresa

Slabé stranky:

E-komunikace — sledovani zasilek
Oteviraci doba

Kvalita stavajicich pracovnik(

Zastaraly funkéni systém

Internet - pobocky nejsou vsechny on-line
Spatné jméno v povédomi u lidi

Doba doruceni zasilek

Odbavovaci systém -doba obsluznosti
Managment

Ceny sluzeb

Informovanost

Interni procesy

Formulare

Mnoho zaméstnancll — velké naklady na provoz
Kriticky postoj verejnosti

http://fei.trtkal.net
2008/2009

Strana |7



Fakulta elektrotechniky a informatiky
Zakladny marketingu

5. hodina 25. 3. 2009

Informace o semestralni praci:
e Predstaveni firmy a produktu
o Existujici firma — novy produkt
o Vymyslena firma — vymysleny produkt
o Vymyslend firma — existujici produkt (nova firma, ale jiz vznikld)
e Sjtuacni analyza
o Externi:
= podnikatelské prostredi
= situace natrhu
= marketingovy mix — 4P a 6P
o Interni:
=  Marketingové prostredi
= situace na trhu
=  marketingovy mix—4P a 6P
SWOT analyza
Trendy — kam se ubira spolecnost
Sporné otdzky a rizika

Analyza produktu
e Poznat svého zakaznika
o 4P —pohled ze strany firmy
o 4C-pohled ze strany zakaznika
e Poznej své silné stranky — SWOT analyza
e  Zdkaznik nakupuje vyhody
o Zadné vyhoda netrva vééné
= Meéni se chovani zakaznika
= Aichovénitrhu

Bostonska matice
Pozice vyrobku na trhu z hlediska ristu a podilu.

Podil na trhu / Vysoky Nizky
Rist trzeb
VysoKky Hvézda — sebefinance (auto roku) | Divoka kocka — novinka na trhu, sice ztratova,
ale jen docasné (porsche 911, Targa 4)
Nizky Dojna krava — ziskové, proddva se | Bidny pes — nepodafi se ji prosadit —
jich dostatek (Fabia) manazerska arogance © - velké ambice
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Fakulta elektrotechniky a informatiky
Zakladny marketingu

\ 8od ap Zas

Obrazek 3 - Vyvoj trzeb podle Bostonské matice
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Fakulta elektrotechniky a informatiky
Zakladny marketingu

6. hodina 1. 4. 2009

Podnikové cile:

Obecny cil
e Ziskat urcity podil na trhu

Dilci cile
K ziskani dilc¢iho cile z obecnych, potfebujeme ziskat vysledky v obecnych oblastech.

e  Ziskani podilu na trhu (obecny cil)
Dil¢i cile:

o Motznosti prodeje — Siroké
= Elektronicky obchod

o Reklama
= Cileni reklamy

o Distribuce
=  Zména mista prodeje na lukrativnéjsi misto
= Logistika (dovoz k zakaznikovi)

o Uspokojeni zakaznika
= |novace v oblasti produktu

Marketingové cile:
Konkrétnéjsi oproti podnikovym

e Kvantitativni cile
e 7aurcité obdobi vétsinou

Standardni vykony
Vsechny v objemu napf. prodaného zboZi — musi byt vétsi povédomi o produktu — musi byt vétsi
procentudlni podil na trhu.

Kolobéh podilu:

Musime zvolit cile, strategii a podminky. Jedno bez druhého v podstaté nefunguje.

e Bidny pes — odejit z trhu, nebo hodné zainvestovat do inovaci a reklamy — posunout na Divokou
kocku

o Divoka koc¢ka — na hvézdu: docasné sniZit cenu, zUcastnit se a vyhrat soutéz

e Hvézda — na dojnou kravu: snizeni nakladd, inovace
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Fakulta elektrotechniky a informatiky
Zakladny marketingu

Ansoffova matice:
Marketing se podle této matice (a i obecné) tyka:

1. Vyrobki
2. Vyrobkl
3. Zakaznika
4. ..
5. dalsi faktory
Vyrobky / Existujici vyrobek Novy vyrobek

Trhy

Existujici trh | Strategie hlubsiho pronikani na trh | Strategie vyvoje (zdokonaleni) produktti

Tradice
Vérnostni akce

Novy lepsi — reklama, snizeni ceny

Novy trh Strategie rozvoje (rozsifovani) trhi
Reklama

Strategie rozrtiznéni (rozsifeni) produktt
Konkurenéni vyhoda — prvni na trhu
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Fakulta elektrotechniky a informatiky
Zakladny marketingu

7. hodina 8. 4. 2009

Informace o semestralni praci:
Je to marketingovy a obchodni plan spole¢nosti ,Betas. r. 0.”

e dfevovyroba — vznikla ze spole¢nosti BETAS, 1990

e 3000m’ vyr. zazemi

e (R, D1,Brno

e Hlavni produkty: Zahradni a naradové domky

e Vedlejsi produkty: Vikendové chaty, zahradni altany, zahradni nabytek a doplrikové zbozi

e Zasobuje nadnarodni fetézce (Hornbach, Obi,...), zahradnicka centra a zhruba 20% produkce jde
do zahranici.

e Podnik ma 39 zaméstnancl

e 39 mil. K&, 2008 — 40 mil. K¢

e Zaméreno na vékovou kategorii 30-60 let, s primérnymi pFijmy

Vypocet zisku pro nasledujici rok, pro banku na poskytnuti pdjcky na zakladé marketingového planu.

Uvod

Situacni analyza (externi, interni)
SWOT analyza

Stanoveni CilG spolec¢nosti
Stanoveni strategii pro naplnéni cil{
Kontrolni mechanismus

No v wNeE

Zaveér

Situacni analyza (externi) - z pohledu klientt
Zaméreno na konkurencni prostredi, provedeni kvalitativnim i kvantitativnim zplsobem, orientace
provedena na tuzemské zakazniky:

Vyplynulo:

e hlavni uzitek: smysluplné traveni volného ¢asu
e Charakteristické vlastnosti: vSe ze dfeva, masivu, chatky/pavilony rliznych velikosti
e Doplnkové vlastnosti: barevnost dle prani zakaznika, montaz na misté

Analyza produktu:

+ -
Srovnatelna kvalita s konkurenci Sezdénnost
Trend — budouci nakupy v CR Zahrani¢ni odbér
Zdravotné a ekologicky nezavadné Poptavany jsou levné;jsi vyrobky

Chybi vyrobkova fada velkych chat
V zahranici Zzadané trochu jiné druhy produkt
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Fakulta elektrotechniky a informatiky
Zakladny marketingu

Kategorie Podil [K¢] Podil [%]
Chata Alan 1 9 000 000 22,5 %
Chata Alan 1 6 000 000 15,0 %
Pavilon Alan 1 7 000 000 17,5%
Pavilon Alan 2 5000 000 12,5 %
Zahradni nabytek 4 000 000 10,0 %
Piskovisté 2 200 000 5,5%
Détsky nabytek 2 000 000 5,0 %
Psi boudy 1 200 000 3,0%
DomKy na naradi 800 000 2,0%
Drobny prodej 2 000 000 5,0 %
Ostatni 800 000 2,0%
Celkem: 40 000 000 100%

Celkem 5 vyrobnich fad, zboZzi montované, nemontované, drobné zboii,...

Hodi se kolacovy typ grafu

+

Cena je konkurenceschopna

5-10 % pod naklady (Variabilni + fixni naklady) —
neni zisk

MuzZeme udélat: dohnat mnozstvim, typem
vyrobku, primym prodejem

V zahranici je to jediné méfitko

Ocekavani zakaznik

+

Dobré (pro dodéni v ramci CR — dodavame po celé
CR)
Vyssi nezaméstnanost

evvs

Kvalifikovand pracovni sila

Nejvétsi odbér v Praze a Plzni

Distribuce do Némecka

Primy prodej je moZzny pouze v obdobi cervence-
srpna

Vystavy, veletrhy

PR clanky (reklamni) — odborné ¢asopisy, celoplosné tiskoviny

Testy do ¢asopist (D testy)

dobre udélané billboardy (umisténi)
Ukazkové chatky (showroomy)
Internetové stranky + eshop
Vzorkové prodejny

Katalog (jak elektronicky, tak tistény)

www pokud nejsou nebo jsou Spatné
Spatné udélané billboardy (umisténi)
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Fakulta elektrotechniky a informatiky
Zakladny marketingu

Vezmeme konkurenta a udélame porovnani, v ¢em jsme lepsi v ¢em horsi... (na STAGu)

Srovnavaci parametry Rakousko Némecko
Vzdalenost + -
DPH 20 16
Vnimani produktu
Jakost - I1SO 9001 +
Cena + ++

+ .

Odborna zplsobilost Splatnost od dodavatell (nekryje se s dobou od

Cena odpovida kvalité a pruznosti dodavek zbozi odbératelt)

Primérna kapitalova sila (nemame prostredky na
preklenuti splatnosti)

Neni vytvoren systém slev

Velky pocet dodavatell

+ -
Nadnarodni retézce (36%) Platebni moralka
Zahradnicka centra (24%) Cla a kvoty
Zahranici (20%) sezénnost

Primy prodej (10%)
Nahodni nepravidelni odbératelé (10%)

+ -
Vyskladnéni je kontinualni (JustinTime — JIT) Nemame vlastni autodopravu
Dodavatelské distribucni cesty Montaz (zahranici)

Vyrobni zavod je nevhodné umistén vzhledem
k odbératelim

Zjisténi co se libi, barevnost, tvary,...

Zahrani¢ni zakaznik o¢ekava splnéni kvality (pozaduje)

Cesti zakaznici u levnéjsiho zbozi neocekavaji jakost zbozi

Rychlost oddéleni, zabezpeceni, vliibec existujici IT oddéleni, srozumitelnost pro zakaznika
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Fakulta elektrotechniky a informatiky

Analyza spoluprace se zahrani¢im

Zakladny marketingu

+

Starnuti populace

Nadprlmeérné prijmy

Ekologie a zdravotni nezdvadnost
WWW prezentace

Ménovy fond
Bariéry exportu

Otazka na dalsi hodinu:

SWOT analyza firmy Beta, v kazdé kategorii maximalné 5 polozek. U kazdé musi alespon néco byt.

Prilezitosti:

Starnuti populace

Spoluprace s nadnarodnimi fetézci
Reklama

Zacit vyrabét velké chaty
Propagace

Zavedeni vlastni dopravy
Rozsiteni sortimentu — velké chaty
Expanze na blizsi zahranicni trh
E-shop — webové sluzby

Novi stali odbératelé

Vyroba polotovart

Hrozby:

Levni prodejci nekvalitniho zboZi — konkurence
Zivotni Uroveri

Ménovy kurz — Rakousko, Némecko
Dodavatelé

Hospodatska situace

Platebni moralka odbératell

Zdroje

Legislativni zmény

Ztrata zakaznikd v dlsledku ceny

Silné stranky:

Kvalitni vyrobky — 1SO 9001

Prodej po celé CR

Uspora skladovani — zakazkové zboZi
Vhodna segmentace trhu

Stali odbératelé

Vyrobni zazemi

Siroka gkala vyrobkd

Kvalifikovand pracovni sila
Ekologicka nezdvadnost

Slabé stranky:

Cena

Vlastni doprava chat

Montdazni tym v zahranici

Jazykova bariéra

Sezénni prodej — chybi produkty pro zimu
Chybi velké chaty

Nevhodné situovani vyrobny

Pfistup k propagaci

Systém slev pro velkoodbératele

8. hodina 15. 4. 2009

Hodina odpadla
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Fakulta elektrotechniky a informatiky
Zakladny marketingu

9, hodina 22. 4. 2009

Napliovani cili

1. Naplnéni obchodniho planu

a. 44 mil. K¢ —2009
Ziskéni 2 dalSich fetézcl v CR
Zajisténi 4 pfimych prodejct
Vlastni zajisténi dopravy a montaze

LA

Inovace zakladniho radu
a. 120 % vyrobki

6. Inovace vyssiho radu

a. ChataAlan 3

b. Pavilon Alan 3

Druh Typ K¢ %
Chata Alan 1 7 000 000 K¢ 15,90 %
Alan 2 5 000 000 K¢ 11,36 %
Alan 3 6 000 000 K¢ 13,63 %
Pavilon Alan 1 4 000 000 K¢ 9,09 %
Alan 2 3 000 000 K¢ 6,81 %
Alan 3 4 000 000 K¢ 9,09 %
Zahradni nabytek 3 500 000 K¢ 7,95 %
Piskovisté 3 000 000 K¢ 6,81 %
Détsky nabytek 2 700 000 K¢& 6,13 %
PristieSky 600 000 K¢ 1,36 %
Psi boudy 1 400 000 K¢ 3,18 %
Drobny prodej 2 600 000 K¢ 5,90 %
Ostatni 1 200 000 K¢ 2,79 %
Celkem: 44 000 000 K¢ 100 %
Zemé K¢ % Trh
Némecko 7 078 000 K¢ 16,08 % | Zahranicni trh
Rakousko 7 002 000 K¢ 15,92 % | Zahranicni trh
Nadnarodni retézce (CR) 16 280 000 K¢ 37,00 %
Zahradni centra 9 240 000 K¢ 21,00 %
Vystava Alan 1 320 000 K¢ 3,00 %
Piimy prodej 3 080 K¢ 7,00 %
Celkem: 44 000 000 K¢ 100 %
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Fakulta elektrotechniky a informatiky

Zakladny marketingu

V nasi prdci vyjmenovat odbératele a rozélenit na odbératele v CR,

odbératele v EU a ostatni — rozclenit na ctvrtleti + sumarizace

Mésic/cil 1/2[3/4|5| 6| 78] 9 [10]11]12
Naplnéni obchodnich cili Cely rok
Ziskani 2 dal$ich fetézct v CR Do léta Nebo po lété
Zajisténi 4 primych prodejcti Do dubna
Vlastni doprava a montaz Do brezna
Inovace zakladniho radu Do brezna
Inovace vyssiho radu Do brezna
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10. hodina 29. 4. 2009

Za Ucelem ziskani novych fetézcd...

Pfijmout pracovnika do obchodniho oddéleni
o Zvyseni trzeb maximalné 3,5 mil. K¢ (vypocitano z planu a minulych let)
Montdzni ¢eta 3 novi pracovniky
o Zajistuji i autodopravu v dobé, kdy nepracuji na montazi
4 pracovnici pro pfimy prodej
Dalsi pracovnici prejdou na jina mista (personalni zmény)

Vytvoreni montazni Cety
vznik vlastni autodopravy

predpokladand uspora: 0,75 — 1 mil. K¢

prodej APC desek (dievotfiska — zbytkovy materidl z vyroby)
o doddvané na objedndvku
o dostupné na vystavé Alan a v katalogu
o marze (Cisty zisk) 35 %
fezaci material
o obchodni material
o ptimy prodej na vystavé Alan
o marze38%
4 smluvni prodejci
o Maji provizi 15 % ze zakladni ceny (cena bez DPH)
Inovace

Rezervy v oblasti www (vejit se do 60 000 K¢)
o Nefungujici e-shop
= Zfizeni backoffice
Vytvoreni novych katalogt (70 000 K¢)
Inzerce — Casopisy: Zahradkar, Chatar a Chalupar, Receptar (200 000 K¢)
o Jednotny styl +vhodné umisténa
Odborné PR ¢lanky (50 000 K¢)
Pronajem billboardu (120 000 K¢)
o Duben —zafi
o Praha napf. pred Obi
Podil na prodejnich akcich a letacich (200 000 K¢)
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e Ucast na veletrzich (650 000 K¢)
e  Firemni noviny (200 000 K¢)

Celkové naklady na komunikaci: 1 550 000 K¢

e Mési¢ni ndklady na pracovnika obchodniho oddéleni: 38 000 K¢
e Mésiéni ndklady na montdazni ¢etu: 54 000 K¢

e Meésicni naklady na automobil: 20 000 K¢

e Mésicni ndklady na 4 pracovniky: 92 000 K¢

e Rocni naklady na komunikacni mix: 1 550 000 K¢

Kontrolni mechanismus
Zasednou: marketingovy, obchodni, vyrobni, technicky a financni feditelé (vytvofeni navrhu)

Dale se vyjadfi: persondlni a ekonomické oddéleni (proveditelnost, a jestli jsme schopni zafinancovat)
Zasedaji kazdé pondéli od 8.00, predlozi se plan

Kazdy mésic se provede forcast (ndvrh) na 6 mésicli dopredu.

1x tydné: kontroluji pohledavky (faktury —to co jsme vyuzili, ale stale nezaplatili) a zavazky

1x mésicné: PV

Zaver:
Co nam ze semestralky vyplynulo, jaké strategie se nam podafrilo nalézt, co je realizovatelné,...
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11. hodina 20. 5. 2009

PisemKka:

Marketingovy mix:
Analyza trhu — zjisténi poptdavky skrz 4P, ndstroj pro uplatiiovani 4P, zvolenim optimalni
kombinace jejich vlastnosti

Co je 4C analyza
Hodnota pro zakaznika — komunikace, cena, naklady, pohodli

Modifikace market mixu
4P+, 6P — informace doplnény v pribéhu dokumentu

Dalsi informace k marketingovému mixu
e 3P -Skolstvi a vzdélavani
o Osobnosti — student/uéitel - individualita
o Pedagogické pristupy
o Aktivace ucasti studenta
= dané povinnou zakladni $kolni dochazkou
= stfedni Skola — zabéhnuté, Ze je to nutnost
= vysokad Skola —iniciativa studenta
e 3P - bankovnictvi
o Zéakaznici
o Postupy — pfitomnost zaméstnancl
o Prezentace produkt
e 4P —cestovni ruch
o Lidé
o Balicky sluzeb
o Spoluprace s klienty
o Programova orientace
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Analyzovat firmu pro zarazeni na misto a pro postréeni na vyssi pozici.

Konkurencni | Silna 1. Chranit pozici 2. Vybérové investovat |3. Chranit a pfehodnocovat
pozice (nejlepsi pozice) do rozvoje
Stfedni |4. Investovani do 5. Vybérové investovat |6. Restrukturalizovat (tvorba
rozvoje (konkurenéni prijmd, modernizovat
vyhody) sortiment)
Slaba 7. Investovat 8. Omezit rozvoj 9. Sklizet — neinvestovat,
uvazené ustupovat z trhu
Vysoka Stredni Nizka
Atraktivnost trhu

Vidy se z pozice snaZime posunout nahoru, nebo vievo!
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