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Odbyt
- predaj vyrobku
- uspesné umiestnenie produktu na trhu.

Zakonitosti, ktoré uréuju vysledok predaja — nazyvame tedrie odbytu.
Mame 2 zakladné tedrie odbytu:

funkcionalne hl'adisko (funkcionalna tedria odbytu) — velkost’ odbytu zavisi od plnenia jeho funkcii:
priestorova — dodat’ produkt na spravne miesto (aby bol cukor vSade v DK, v NO)

casova — dodat’ produkt vo vhodnom case

kvantitativna — dodat’ produkt v spravnom mnozstve (aby stale bol v obchode cukor a nechybal)
kvalitativna — dodat’ produkt v spravnej kvalite (biely cukor, hnedy cukor)

informaéna — propagaéna — reklamné — dat’ vediet’ 'ud’om (mi sme tu, k{ip si u nas)

Uverova — kapit’ si na splatky (napr. TV)

69999

nastrojové hl'adisko (nastrojova teoria odbytu) — Marketing Mix; vysledok predaja zavisi od pouzivania nastrojov odbytu. Ide
o0 kombinaciu marketingovych nastrojov (zmluva, cena): 4 P 112137415 6
e prais (cena) — kontrakta¢na politika

- produkt (vyrobok, sluzba) — vyrobkova politika new
o place (miesto) — distribu¢na politika

- promotion (reklama) — komunikaéna politika T

(packet obal) /1 ™
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Zivotny cyklus vyrobku

- obdobie od uvedenia vyrobku na trh aZ po jeho vyradenie z vyroby a trhu.

1. Vyvoj nového vyrobku - vela penazi, rozvijame myslienku.

2. Uvedenie na trh - ceny su nizke (krém 20 € a postupne budem cenu dvihat’ a zakaznik si to ani nev§imne). Rast predaja, rast
trzieb, vysoké naklady na propagaciu. Faza konéi prvého dosiahnutia zisku.

3. Féza rastu — prichod konkurencie, peniaze do novej reklamy.

4. Faza zrelosti — dospelosti, zvySuje sa konkurencia. Zisk absolutne rastie ale tempo rastu sa spomal’uje. Porovnavam s minulym
obdobim.

5. Faza nasytenosti — New — nova funkcia (2 v 1) predizime Zivotnost, ty¢inka a 30 % zdarma. Trzby klesaju, predaj sa
spomaluje.

6. Odchod — atlm, predame za niz$iu cenu.

obrat

Marketing

- predaj vyrobku, ¢innosti pred predajom aj po predaji.

- uspesnost’ marketingu je v tom, ze dobre pozname trh.
- ziskavanie informacii z trhu nazyvame — prieskum trhu.
Prieskum trhu nam umoziiuje spravne sa rozhodovat’.

Clenenie prieskumu trhu:

podrla objektu (predmetu)
- hospodarsky prieskum — meratel'né hodnoty si v§imame. Napr. cena, mzda, obrat — trzby...
- sociologicky prieskum — zameriavame sana na$ich zakaznikov. Nemeratel'né. V§imame si ich vek, pohlavie,
kvalifikacia — strednd, vysokd, nazory — skisenosti — ich vyjadrenia.

podl’a asu
- analyza trhu — rozbor trhu, k ¢asovému okamihu, staticky prieskum (iba 1 raz a koniec)
- sledovanie trhu — opakuje sa cyklicky, dynamicky prieskum, sleduje (trzby v predajni)

podl'a metody
- primarny prieskum trhu — priamo v teréne. Anketa, rozhovor, diskusia, telefén, vzorky predajné, (anketa —
oslovovat’ 'udi na ulici a davat’ vypliat’ anketu)
- sekundarny prieskum trhu — prieskum od pisacieho stola, len spractivame Udaje, ktoré njdeme na nete,
novinach, spravy — zavereéné

Pristupy k zakaznikom

vyrobny pristup — zameranie sa na cenu, vyraba sa vel’ = cena dole

vyrobkovy pristup — zameranie sa na kvalitu, $pi¢kovy vyrobok

predajny pristup — vyrobca najskor vyrobi a potom presviedéa zakaznikov aby si kupili (v mode)
marketingovi pristup — najskor ¢o chce zakaznik zistime prieskumom trhu, potom to vyrobime a predame
spolo¢ensky pristup — pri vyrobe uprednostiiujeme spolo¢enské hladisko, ochrana ZP pri vyrobe
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Druhy stratégii — Gspech pri predaji — postup ako byt  uspesny. Berieme do tivahy produkt a trh.

- stary vyrobok na starom trhu — stratégia vyuzitia trhu — praca v oblasti ceny, propagécia, kvalita — predavacka usmiata, mila.
(Pekaren existuje uz 5 rokov ale chlieb nie je stary)

©= novy vyrobok na starom trhu — stratégia roz$irenia trhu — peniaze do technoldgie (pedenia) — vyvoja, propagéacie, prieskumu
trhu. (V cukrérni prideme s novym kola¢om — s anglickym)

- stary vyrobok na novom trhu — stratégia diferenciacie — rizikovejsie — najom priestoru, propagéacia, doprava, konkurencia
(kubinsky chlieb zaviest' do RK)

©= novy vyrobok na novom trhu — stratégia diverzifikacie — najrizikovejsie — vel'ké naklady (BA predavat’ PC — ni¢ s chlebom)

Produktova politika

- produkt, mdze byt sluzba, vyrobok. — je ¢innost’. — zameriava sa 0 ponuku produktov na trhu. — vyuziva zmeny ponuky
(prichodom novych vyrobkov) zmena vlastnosti.

Zameriava sa na 4 oblasti:

Vyvoj a uvadzanie novych vyrobkov na trh - novy vyrobok by mal spifiat OCAKAVANY UZITOK, ktoré méze byt zakladny
(pero - pise) a vedl'ajsi (pero - pekné).

Prispdsobivost’ poniikaného mnoZstva potrebam ziakaznikov — mnoZstvo, kvalita. Uréenie poétu vychadza z faktorov.
* INTENZITA POTRIEB — ako ¢asto rozliSujeme podl'a intenzity potrieb.

PERIODICKA — potraviny — pravidelne

APERIODICKE - menej ¢asto — TV, chladnitka

SINGULARNE (jednorazové) — dom, byt
* PODIEL POTRIEB NA TRHU — kol’ko I'udi si uspokojuje potrebu vyrobkov podniku.

Praca s produktom — oblasti:
* INOVACIE — tvorba novych vyrobkov alebo tych istych ale s lepsimi vlastnostami.(zmena farby, dizajnu, obalu)
* SORTIMENT — SUBSTITUCNE PRODUKTY — 1nahradi druhy (ked’ nebude chlieb tak rozky)
KOMPLEMENTARNE PRODUKTY — 1 bez druhého nemdze byt’ (auto bez benzinu, mobil bez nabijacky)
* SLUZBY - typické pre marketing a predaj
OBCHODNE — poradenstvo, moznost’ vymeny, rozvoz domov, balenie daréekové, aj ked’ daju tasku, tovar na splatky
TECHNICKE — montaz, servis — pokazi sa mi pracka, zaruka, ked’ pribalia daréek

Sortiment

prehlbovat’ — DIFERENCIACIA produktov — 1 druhu viacero variantov (bycikel — damsky, pansky, detsky)

rozdirovanie — DIVERZIFIKACIA produktov —zaradime do vyroby novy druh vyrobku (vyrabame lyziarske okuliare a zaéneme
vyrabat’ aj lyziarske rukavice)

vyradime vyrobok z vyroby — magnetofén

Pri sortimente beriem do Givahy ¢asové hl'adisko(leto, zima — plavky, lyze). Ale aj sviatky pri asovom hl'adisku (Vianoc, Velka
noc — kolage). Pri planovani mnozZstva vychadzame z minulého obdobia.

Kontraktaé¢nd politika

Zaobera sa Uhradami za realizované vykony (odberatel’ zaplati za tovar) (predame 10 okien firme a ona zaplati fakturu).
Podmienky predaja, tykaju sa obchodnych — kontraktaénych podmienok. Zameriava sa hlavne kontrakta¢na politika na CENU —
PRAIS. Oblasti kontrakta¢nej politiky: tvorba ceny, diferenciacia ceny (praca s cenou, zvySovanie, zniZovanie, rabaty), ostatné
obchodné podmienky.

Cena = kvalita. Na tvorbu ceny pouzivame rézne metody:  podl'a nakladov
podl'a dopytu
podla konkurencie
Tvorba ceny
Néakladova metdda (podl'a nakladov) — priraZzkova: predajna cena = naklady + zisk
— analiticka (met6da nulového bodu): predajné cena = naklady

Konkuren¢na metoda (podl'a konkurencie)

- cena konkurencie je pre nas hornou hranicou:

A) za t0 istu cenu ako konkurencia (9 €, 9 €)

B) mierne pod cenu ako konkurencia (9 €; 8, 90€)

C) malo nad ich cenu (9 €; 9,10 €) v pripade, Ze mame konkuren¢nu vyhodu (dovezieme domov, namontujeme)

Dopytova metoda (podla dopytu)
vSimame si:
- vel'kost’ dopytu (stthrn zdujmov zékaznika): ak dopyt rastie, mdézeme cenu zvySovat’
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ak dopyt klesa, ideme s cenou dole
- elasticita dopytu: citlivost’ dopytu na zmenu ceny. Nam vyjadruje reakciu zakaznikov, pri zmene ceny na konkrétne mnozstvo
tovaru.

AQx A Qx — zmena mnozstva
Elasticit ﬁx— QX — p6évodné mnozstvo
asticrta: T;: APx — zmena ceny
- Px — pévodna cena

Elasticita vicsia ako 1 = dopyt je elasticky, to znamena dopyt citlivo reaguje na zmenu ceny. Pri zniZeni ceny sa predd omnoho
viac vyrobkov = rast trzieb.

Elasticita mensia ako 1 = dopyt neelasticky, dopyt nereaguje na zmenu ceny to znamena, ze zniZenie ceny zabezpeci malé
zdvihnutie dopytu, Ze v kone¢nom doésledku nam zisk klesa.

Elasticita sa rovna 1,00 = jednotkova elasticita, plati Ze predané mnoZstvo sa znizi (zvysi) o rovnaké % o aké sa zvysi (znizi) cena
(zvysim cenu o 5 %, klesne dopyt 0 5 %).

Elasticita sa rovna 0 = dokonale neelasticky dopyt. Pri zmene ceny sa nemeni dopyt.

Elasticita sa rovna nekone¢no = dokonale elasticky dopyt. Pri zmene ceny predava podnik neobmedzené mnozstvo produktov.

Pr.
Podnik zniZil cenu z 24 € na 22 € ¢o spdsobilo zvySenie dopytu. Objem predaja vzrastol z 8000 na 10 000 kusov.

E =10 000 — 8000 =2000 q
. F 8000 =8000 . =48000=3 Elasticita je vécsia ako 1, dopyt je elasticky.
\) 24-22=2 16 000
24=24

Pr.
Podnik znizil cenu z 10 € na 8 € ¢o spdsobilo zvysenie predaja z 5 000 na 5 500 kusov. E = ? okomentovat,, porovnajte vysku
trzieb pred znizenim po zniZeni.

E =5500 -5 000 =500 q
. F 5000=5000 . =5000 =0,5 Elasticitaje mensia ako 1, dopyt je neelasticky.
10-8=2 10 000
10=10
Pred znizenim trzby 50 000.
Po zniZeni trzby 44 000.
Neoplatilo sa to trzby si mensie o 6 000.

AN

Diferenciacia ceny
Diferenciacia ceny - znizovanie alebo zvySovanie ceny podla situacie na trhu (rozne ceny sedadiel v divadle, r6zne ceny el.
energie pre domacnost’ a firmy..)

Rabat - zl'ava z ceny podl'a vopred zvoleného kritéria.

a) naturalny rabat (mnozZstevny) - pri odbere vac¢sieho mnozstva - firmam

b) sezonny rabat (¢asovy) - podl'a obdobia - zimny vypredaj, letny...

¢) funkény rabat - firma poskytuje inej firme, na ktor( je naviazana (vyrobca tehal preda stavebnej firme)
d) vernostny rabat - (karty) za vernost’

Skonto - zrazka z ceny pri platbe v hotovosti a ihned’

Dodacie podmienky - pravo na vymenu - ak je tovar po§kodeny, netplna zasielka

Sposob dorucenia - zavisi od velkosti dodavky a od penaznych prostriedkov (lodou, letecky)
- vyrobca je ochotny prispdsobit’ pozadované mnozstvo odberatel’'ovi

Financovanie odbytu - moZnost’ kupy tovaru, aj ked’ nait nemam peniaze - tovar na Gver, splatky

Distribu¢na politika podniku - pohyb produktov od predavajuceho ku kupujicemu, preklenut’ ¢as a priestor medzi nimi.
2 problémy: prevod vlastnictva produktov

(zmeny) fyzické premiestnenie produktov hlavné Glohy
vyber spdsobov a ciest na premiestnenie produktov
¢innosti: doprava planovanie, organizovanie a kontrola prepravnych a skladovych vykonov
vybavenie objednavok zabezpecenie optimalneho spdsobu predaia produktov

skladovanie produktov
stanovenie vysky zasob

Zakladné stranky — fyzicka — ide o fyzické premiestiiovanie tovaru expedi¢na — za¢ina v zmluve, konéi
nalozenim tovaru do auta. Potom zacina
prepravna epata.
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pravna — ide o prevod vlastnictva k tovaru
finan¢na — zahfna platby za tovar
komunika¢na — poskytuje informéacie o tovare

Distribu¢na cesta — spdsob ako sa dostan( produkty od vyrobcov k zdkaznikom. Ma 2 etapy — expedi¢nt a prepravnu.
Pri vybere distribuénych ciest sa podnik rozhoduje medzi priamou a nepriamou distribuénou cestou. Pri rozhodovani je hlavnym
kritériom vyska nakladov.

Priama distribu¢na cesta — ma vys8ie néklady, - vyrobca lepSie ovplyvituje kupujiceho pri rozhodovani sa o klpe, - pri
odbyte produktov nieje sprostredkovatel’ zakaznik dostava produkty priamo od vyrobcu napr. zariadenia investi¢ného charakteru,
- priamy predaj sa uskutoéiiuje cez: vlastné predajne, predaj na veltrhoch

Nepriama distribu¢na cesta — vstupuju tu sprostredkovatelia — maloobchodnici, velkoobchodnici. — napr.: vyrobky
sériovej a hromadnej vyroby, ktoré st vhodné na skladovanie vo vaésich mnozstvach

Distribu¢né organy (kanaly) st osoby alebo organizacie, ktoré vykonavajl premiestiiovanie produktov.

- tradi¢né distribu¢né organy - pri priamom predaji = veltrhy, predajcovia, predajné automaty
- pri nepriamom predaji = velkoobchod, maloobchod
- nové distribu¢né organy — priamy marketing, direck mail, teleschoping, elektronicky obchod.

Komunikac¢na politika

- informovanie zakaznika 0 nasom produkte. Ciel’ = zvysit’ predaj.

Prvy nastroj komunika¢nej politiky je reklama — cielavedomé pdsobime na zékaznika.
ATTENTION — pozornost’ (danou reklamou upttat’, vidim ju v telke reklama na auto)
INTEREST - zaujem (vyvola trvalejsi zaujem, po telke idem do predajne si obzriet’ auto)
DESIRE — tuzba (tGzim po aute)

ACTION - kuapa (¢in) (uz mam auto)
SATISFACTION — spokojnost’ (s autom, opakovana kiipa = ta ista znacka auta)

reklama

+ -

oslovi §iroky okruh l'udi nie je osobny kontakt

vzbudi zaujem zavadza (Sampon — lesklé vlasy)

nevieme zistit’ uspesnost’

reklama mé 4 P: poinformuje
presvedci
potvrdi spravnost’ nakupu
pripomina (chci ma, Setri si na mna)

Zésady reklamy: pravdivost’ — ak je opak ma opaény Zitok — zniZi trzby.
u¢innost’ — motivovat’ k nakupu
hospodarnost- ak vlozime 1 €, vrati sa mi 100 € - hospodarna

Ciele reklamy: ekonomické — mi vkladame peniaze do reklamy a chcem viac predat’
komunika¢né — chceme informovat’ o vyrobku, o nés — sprostredkovanie informacii.

Objekt reklamy: produkt, méze to byt’ cely podnik (SLOVNAFT), reklama na ¢innost’. Podl'a toho na koho sa zameriavame
rozliujeme: individudlnu reklamu — jednotlivych zakaznikov
hromadnt reklamu — $iroky okruh zakaznikov

Prostriedky reklamy — inzeraty (noviny)
plagét, napis, putaé
TV Soty, rozhlasové Soty
prospekty, letaky, katalogy
internet

SALES PROMOTION — PODPORA PREDAJA

- ide o kratkodobé podnety.

- zvySuje predaj. V obchode poniknu nam jogurt na skusenie.

- prezentacia v predajni (ochutnavky, vzorky, zl'avy). V obchode pondknu nam jogurt na skdsenie.

PUBLIC RELATION — PRACA S VEREINOSTOU

Ciel'om je vytvarat’ vzt'ahy s verejnost'ou — dobrd mienka o firme.
- &lanky v novinach (dali sme € nemocnici)

- konferencie — pozveme l'udi

- charita, nadacia, $port, kultura, www.stranka


http://www.stránka/
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PERSONAL SELLING — OSOBNY PREDAJ

- ide 0 priamy vzt'ah medzi predavajicim a kupujicim

- vyroba lodi (dohodneme sa priamo s tym, kto ju bude vyrabat’)
- drahé vyrobky

- zlozité stroje

- najdrahsia forma

- budovanie vzt'ahov so zakaznikom (ideme na pracovny obed)

Www.zones.sk



