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Marketing zamérena na [ERP

m ERP-Enterprise Resource Planning
System

= Prinosy

= Trhy

= Kupuijici

= Prodavajici




Marketing mix I

Vyrobek / Zbozi

Misto

Cilovy mix

Cena
Propagace
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Marketing Mix 11

m Vyrobek
— Vlastnosti
— Vybér
— Propagace obchodniho jména
— Baleni
— Rozméry
— Sluzby
— Garance
— Uzitna hodnota




Marketing Mix 111

m Misto
— Distribuéni kanaly
— Sklady - neni kritické v pripadé IS /IT (vazba na pfimy-nepiimy prodej)
— Lokace
— Doprava
— Narodni legislativa




Marketing Mix 1V

m Propagace
— Reklama
— Osobni prodej
— Propagace obchodniho jména - znovu (branding)




Marketing Mix V

m Cena
— Ceniky
— Cenova stabilita
— Platebni podminky
— Slevy
— Uvérové podminky
— Leasing
— Outsourcing (hosting)
— Splatkovy prodej reseni
— Pobidky




Otazky 1

= Co chtéji zakaznici ?

m Co potrebuji zakaznici ?

= Je to co zakaznici chtéji to co opravdu potrebuji ?
Predpokladame, ze to co potrebuji je zbavi jejich “bolesti”

= Kdo o potrebach vi ?

= Kdo rozhoduje o priorité problému, které je potfeba fesit ?

s Rozumime zakaznikovym problémum (bolestem) ?

= MuUzeme zakaznikovi nabidnout to co potfebuje ?

= Jak se to zakaznik dozvi, Ze mu muzeme pomoci ?




Otazky II

s Kdo jiny se snazi nabidnout podobnou pomoc a jakou ?
(konkurence)
m  Co bychom za nasi sluzbu (pomoc, produkty) mohli poZzadovat ?

= Ma na to zakaznik ? Je schopen projekt IT /IS finanCné a
profesionalné zvladnout ?

= Vime co za své sluzby (pomoc,dodavku,.) poZzaduje konkurence ?
= Jsme schopni u nasi “dodavky” (produkt, sluzba,..)definovat
— Silné stranky -- Moznosti
— Slabé stranky -- Hrozby
Poznamka : SWOT analyza
m Jsme schopni provést SWOT pro “dodavky” konkurence ?
= Jsme schopni tyto vysledky interpretovat ve svij prospéch ?




SWOT Analyza 1

Interni analyza

m  S-Strength : umozniuji rozvijet pfednosti firmy a pfes né ziskavat
konkurencni vyhody na trhu (technologie, stabilita fetézce,
flexbilita, kvalita fizeni procesu,...)

s W-Weaknesses : je potfeba odstranovat nebo alespon zmirnovat
(nedostatek informaci, pokles podilu na trhu, zastarala technologie)

m Externi analyza

m O-Opportunities : vyuzivat pro posileni pozice na trhu a zvyseni
konkurenceschopnosti (zabezpeceni zdroju, nové objevy v oboru,
vyhodné uveéry, politicka stabilita, danoveé ulevy,cizi investofi...)

m T-Threats : zdravé riskovat, vyhybat se hrozbam, minimalizovat
Skody (celni bariéry, legislativa, zastarala technologie)
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SWOT Analyza 11

o
Interni analyza
S W
Externi analyza o S-0 W-O
T S-T W-T

Jind mnozina faktoru : kvalita managementu, kvalifikace pracovnik,

pozice na trhu, komplexnost produktu, cenova politika, efektivita vyroby,

modernizace a inovace, distribucni systém, ucinnost reklamy, IS / IT
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Obchodni strategie

oo ——
faktory 8
Marketing-Investice-Operace




Co prodavame

= Charakteristika produktu
= Prinos pro zakaznika - referenéni pribéh
= Srovnani s konkurenci (SWOT)

s Priklady konkurencnich produktu

— NORIS

— EXACT

— Navision Attain

— Navision AXAPTA
— SCALA

— Intentia (Movex)
— IFS

— SAP R3
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— Solventost

— moznost rustu firmy

— mezinarodni prostredi
— metody financovani

— charakter Cinnosti
* vyroba
« obchod
* rozpoctova sféra
» financnictvi
 kombinace
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Komu to prodavame I
= Charakteristika cilového segmentu
— velikost (obrat, poCet zaméstnancu,pobocky,..)
— vzdalenost (km, dalnice, existence konkurence, ..)
-



Komu to prodavame 11

= Charakteristika cilového segmentu
— charakter oboru

* strojirenstvi

 potraviny (procesni)

* elektrotechnika

« chemicky primysl (procesni)
« obchodni organizace

* mix obchodné-vyrobni

— forma vlastnictvi (CZ kapital, zahraniéni kapital)

* spol. sr.o.
* V.0.S.

* 4a.s.
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Komu to prodavame 111

= Charakteristika cilového segmentu
— existence ,sponzora” (Solution Selling)

— charakteristika sponzora

VSV

Pratelsky Expresivni

NSA VSA

Analyticky Tahoun
NSV

NSA |VSA - nizky |[vysoky stupen asertivity
VSV INSV - vysoky | nizky stupen vstiicnosti 16




Komu to prodavame 1V

m Charakteristika ciloveho segmentu
— kvalita managementu
— pripravenost zakaznika
— znalost hodnoty a prinosu
— ochota investovat
— analyza rozvahy
— potreba zmeny
— ,bojim se bojim”
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Jak zakaznika najdeme I
— vystavy
— konference a seminare
— PR Clanky a referencni pribehy
— poradenske firmy
— prodejci HW

— spolupracujici prima konkurence (sdileni
zdroju)

— primeé obchodni informace

* tisk

» vestniky

* media typu rozhlas, TV
« osobni kontakty

» telemarketing
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Jak zakaznika najdeme 11

— direct mall

— Internet

— spolupracujici zahraniCni partneri

— angazovanost stavajicich zakazniku
— reklama v odborném tisku

— prodejci HW

— znalostni profil dodavatele IT v jinych

(pribuznych oblastech : BPR, BSC, TOC,
ABC, internetové technologie,...)
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Metody a materialy I

— Sales Works (prvni vina)

— Solution Selling (druha vina)

— Varianty reseni (klasické namitky v prvni viné
marketingu)

— Vytipovat namitky

— FAQ (Gasto pokladané otazky)

— dotazniky

— Kulaté stoly

— seznam prinosu (dalSi snimek)
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Seznam prinosu

zvysSeni dostupnosti informaci

zvyseni produktivity prace

zvysSeni navaznosti procesl

zlepsSeni odezvy

zvyseni ziskovosti

snizeni nakladu

investice do budoucnosti (EU)

nizka aroven TCO (Total Cost of ovnership)
zvyseni prostupnosti

zvysSeni prodeju

rychlejsi reakce na zmény trznich podminek
Bostonska matice
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Metody a materialy Il

— reklamni materialy

— ceniky

— firemni profil (Kdo-Odkud-Kam)
— Sablony smluv

— Sablony nabidek

— prezentaéni DB

— popis metodologie

— presales analysis

— pripadové studie

— adresy referenci

— technické vyhody produktu (viz dalsi obrazek)

22



Technické vyhody produktu

— klient /server

— kvalita databaze

— transakéni zpracovani

— objektova aplikace

— 4GL vyvojové prostredi (C/SIDE)

— rychla odezva

— moznost vedeni vice firem v jedné databazi
— SIFT

— portabilita

— flexibilita
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Priklady namitek I

— nevite co nas boli a co ptrebujeme

— nevime kdo to reSi

— nevime, zda Vase materialy dosly

— pan reditel nema ¢as, my Vas sami zavolame
— my systém mame, ale nevime jaky

— my nic nepotrebujeme

— nase specifika nam nikdo nevyresi

— Vase databaze neni standardizovana
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Priklady namitek 11

— Vase reseni nas problém neresi
— nemame IT specialisty

— mame IT specialisty

— to se neda stihnout

— platebni podminky nevyhovuiji
— kvalita produktu

— nejsem si jist, zda jste schopni zajistit servis
— Vase firma neni z oblasti

— to neni vertikalni reseni

— o to rozhoduji v Tramtarii

— cena Vasi hodiny je nemoralni
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P¥iklady namitek ITI

— Kdyz uz je to reseni, ma to vedlesji efekty
— cena je prilis vysoka

— cena je podezrele nizka (skryta namitka)
— jde o cizi SW- problemy s legislativou

— potrebujeme pouze vyrobni modul

— nase ucetnictvi nam vyhovuje

— my si systém upravujeme sami

— tento systém neni pro nas

— neni zajisténa obratova Cistota

— atd.
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