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Provoz obchodu a sluzeb
Strategie obchodni firmy

Dulezitou soucasti strategie obchodni firmy v maloobchodni ¢innosti je
volba formy prodeje. S vyvojem maloobchodni Cinnosti se prodej zbozi
spotrebiteli rozdeélil do ctyr zakladnich fazi:
nabidka zboZi - tj. informovani zakaznika o sortimentu jednotky, pri obsluze
(prodejnim rozhovoru), zjisténi prani zakaznika, nabidka vhodného druhu
zbozi, s vyuzitim optické nabidky vystavenim zbozi, fotografii, katalogem,
videozaznamem,
vybér zbozi - pri kterém si zakaznik zbozi vybira, seznamuje se s jeho
uzitnymi vlastnostmi, zplsobem pouziti, rozhoduje o koupi, a to sam nebo za
prispéni prodavace, zakaznik ma nebo nema moznost pristupu k zasobé zbozi,
placeni zboZi - v rdznych variantach umisténi a reseni, tj. inkaso prodavacem,
pokladni, na dobirku, z Uctu, platebni kartou, vhozenim mince apod.,
vydej zbozi - ukoncuje prodej tim, ze zbozi je predano zakaznikovi primo
v prodejni mistnosti, v byté zakaznika nebo ve skladu.
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Komunikacni modely

Aristoteluv model:
MLUVCI —> PROJEV —>  PUBLIKUM

Lasswelluv model:

Commu- Message Receiver

nicator Content Channel Audience Effect

Control research Medium research Effect

research research research
who says what to whom through what

medium and with what effect
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Komunikacni modely

= Shannon-Weaver model:

ZDRO zZprava signal signal zZprava
INFORMACI —3 VYSILAC —)1‘——> PRUJIMAC —> CIL
ZDROJ
RUSENI

= Schrammova uprava modelu:

ZDROJ

INFORMACI CiL

oe
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Komunikacni nastroje

= Propagace:

v" zahrnuje v sobé vsechny komunikacni nastroje, kterymi mizeme
predat néjakeé sdéleni

* Reklama

* Podpora prodeje
* Public Relations
* Direct Marketing

= Nadlinkové a podlinkové aktivity
= Integrovana marketingova komunikace

v" koordinace vsech komunikacnich nastroju tak, aby se ke
spotrebiteli dostavalo jednotné sdéleni
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Komunikacni nastroje

= Reklama:
v" Podle ulohy v zivotnim cyklu produkty:

* zavadeci (informativni)
* pripominaci
* presvedcovaci

v Podle objektu reklamy:

 produktova
 podnikova (institucionalni)

v" Model AIDA = Attention, Interest, Desire, Action
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Komunikacni nastroje

Provoz obchodu a sluzeb

Typ spotrebitele

Chténé vysledky

Nastroje PP

Loajalni (Loyal customers)

Spotrebitelé, kt. produkt kupuji
stale n. velmi ¢asto

Posileni chovani, zvyseni
spotieby, zména
nac¢asovani nakupu

mVérnostni programy
mBonusy, darky, prémie

Zakaznici konkurence

Spotrebitelé, kt. kupuji konkurenéni
produkt stale n. velmi €asto

Poruseni vérnosti,
prechod na firemni
produkt

mVzorky (srovnani s konkurenci)
mSoutéze (upoutani pozornosti)

Brand Switchers
Spotrebitelé, kt. nakupuji rdzné
znacky v dané kategorii

Presvédcit je, aby vice
kupovali zna€ku firmy

mPromoc¢ni akce, kt. snizuje cenu —
kupdny, vétsi baleni za stejnou
cenu, bonusové balicky

Price Buyers
Spotrebitelé, kt. nakupuji za

v v

Presvédcdit je, aby
kupovali zna€ku firmy

mKupodny, vétsi baleni za stejnou
cenu, nabidka vyssi pridané
hodnoty
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Komunikacni strategie

strategie , push™

(f"::j Marketingové Marketingové
nn | aktivity aktivity
‘Eﬁ vyrobce meziclankd
Vyfobce Velkoobchod a maloobchod
strategie ,pull®
nn i % ~ Poptavka ~ Poptavka
Vyfobce Velkoobchod a maloobchod

Marketingové aktivity vyrobce t
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Koncepce marketingoveho rizeni

= Vyrobni
v" spotrebitelé uprednostnuji levné a siroce dostupné vyrobky
= Vyrobkova
v" spotrebitelé uprednostnuji kvalitni, moderni a zajimavé produkty
= Prodejni
v"vyuzivani podpory prodeje
=  Marketingova

v prani a potreby zakazniku
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Koncepce marketingového rizeni

Vychodiska Zaklady Nastroje Vysledky
Podnik Stavajici Prodej a Zisk je vysledkem
odni produkty PP objemu prodeje

Prodejni koncepce

Zisk je vysiedkem

Potreby Integrovany spokojenosti zak.

Ui zakazniku marketing

Marketingova koncepce
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Marketingovy mix
4P vs. 4C

= Jerry McCarthy a Kotler uvedli v sirsi znamost

= KOTLER:
"Marketingovy mix je soubor taktickych marketingovych ndstroju -
vyrobkove, cenove, distribucni a komunikacni politiky, které firme
umoznuji upravit nabidku podle prani zakaznika na cilovém trhu.,,

4P 4C

Vyrobek (Product) Redeni potfeb zdkaznika (Customer solution)

Cena (Price) Naklady, které zakaznikovi vznikaji (Customer cost)
Distribuce (Place) Dostupnost reseni (Convenience)

Propagace (Promotion) Komunikace (Communication)
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Tvorba marketingové strategie

Business
/ purpose \
|
Industry . Core Company
analysis strategy analysis
| l ;
Market target — Competitive Competitive
positioning advantage

l

Control Implementation —. Organization

\. Mari?ting /

mix
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Tvorba marketingove strategie

Matice BCG
SWOT analyza Matice GE
Porterova
analyza
SPACE analyza \ Strategie /
/\
- N
SEGMENTACE TARGETING POSITIONING
trhu " = zacileni " = umisténi
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Dekuji za pozornost!
Prijemny zbytek dne!



