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Navaznost na segmentaci

* Proces segmentace, targetingu a positioningu v
myslenkové urovni je vstupem pro vyvoj produktu
jelikoz vime:

* komu chceme prodavat,

* ¢im je skupina nasSich zdkaznikt specificka a jedinecn3,
* jak se tyto specifika promitaji do jejich potreb,

* jak chceme byt zakazniky vnimani.

*\/ tomto bodé pak firma vytvari nebo prizpusobuje
produkt.






Produkt a hodnota

* Produkt je v marketingu nositelem
hodnoty.

* Drive byli podnikatelé a manazeri
presvedceni, ze vytvari hodnotu
produkci vyrobku.

* Nové pojeti ovSem zdUraznuje, zZe
hodnota vznika az v moment
spotreby, neboli v momenté, kdy
zakaznik produkt pouziva nebo
pripadné konzumuije.




Charakteristika produktu

* Cilem marketéra ja pomahat zakaznikim naplnovat jejich
vlastni cile.

* Prostredkem pro uspokojeni potreb a naplnéni cilt zakaznika
jsou produkty.

* Pokud je cilem zakaznika presunout se z bodu A do bodu B
muze vlastnit auto (vyrobek) nebo vyuzit méstské hromadné

dopravy Ci taxiku (sluzba).
* Oboji vede ke splnéni cile naseho zakaznika.



Charakteristika produktu

e \VétSina lidi si pod pojmem produkt predstavi hmotny
vyrobek typu pocitac, mobilni telefon, pracku nebo obuv.

* \/ marketingovém pojeti jde ale o mnohem Sirsi pojem:
* Navsteva fotbalového utkani je produkst,
* UCet ve vasi bance je produkt,
* Leos Mares je produkt,
* Colours of Ostrava je produkt,
* navstéva u lékare je produkt,
e program politické strany je produkt.






Ukol na 5 minut

* Premyslejte jakym zpusobem byste konkurovali v
nasledujicich podminkach:
e Uzaviena lokalita bez moznosti plsobit i mimo tuto lokalitu

* Omezené moznosti inovace u péstovani
* Konkurence ma podobné vyrobni postupy a stejné prirodni podminky
e Povédomi o vSech znackach producentu je na trhu vyrovnané.

* Odpovedi prosim do chatu, nasledné si je spolecné projdeme.
* \/e hre jsou bonusové body za povedené odpovedi!



Soustredéni na vynosy

Soustredéni na firemni procesy Soustredéni na zakaznikovy procesy

Soustfedéni na naklady @



Produkt

Sluzba vs Vyrobek



Kategorie produktu

Fyzicka komodita
Hmotny
Homogenni

Produkce a distribuce jsou
oddeleny od spotreby

Mohou byt uskladneny
Zména vlastnictvi je mozna

Proces nebo aktivita

Nehmotna

Heterogenni

Produkce, distribuce a spotreba
jsOu spojené procesy

Nemohou byt uskladneny
Nelze ménit vlastnictvi



Specifické vlastnosti sluzeb

*Nehmotnost
*Heterogenita
*Neoddeélitelnost
*Pomijivost



KONZUMACE VYSTUPU

PROCES !
MARKE
e ODUKCE B ne B SPOTREBA

KONZUMACE PROCESU

PRODUKCE

SPOTREBA




Jaka je uloha marketingu ve sluzbach?

* Vhodné propojit proces produkce a proces spotreby.

e Zajistit, aby zakaznik vnimal kvalitu sluzby a hodnotu,
ktera mu je poskytovana.

e Zajistit, aby firma se zakaznikem vybudovala
dlouhodoby vztah.



Zamereni na vyrobek vs zameéreni na sluzbu

*Se zménou pomeru v ekonomice a orientaci
rozvinutych ekonomik na sektor sluzeb prichazi
na radu zhodnoceni efektivity vyrobkového
premysleni.

*V teorii evidujeme dva pristupy:

* Goods-dominant logic — logika vyrobku/zbozi
* Service-dominant logic — logika sluzby



Logika sluzby

* Produkt je vzdy silné napojen na benefit
* Tento benefit hmatatelny vyrobek generuje
*Rikdme ,Tento produkt nam udélal sluzbu”

*Logika sluzby pomaha firmam vnimat skutecnou
nodnotu, kterou vyrobek generuje.




_ Vyrobkova logika Logika sluzby

Centralni je pro firmu

Soustredeéni

ZlepsSovani

Meritko

Komunikacni styl

Marketingové cile

Orientace

Zbozi
Produkt

Vlastnosti produktu

Cena
Propagace

Dostat na trh

Produktova

Sluzba

Zkusenost/prozitek
Redeni
Nabidka hodnoty

Dialog

Tvorit spolecné se
zakaznikem
Sluzba

&



v/ / . / \% v m
Pripadova studie: od vyrobku ke sluzbé

e Svycarska firma Hilti je vyrobcem vysoce kvalitniho profesiondlniho
elektronického naradi.

e Zakaznici jsou predevsim stavebni firmy.

* Diky dravé konkurenci, ktera byla schopna vyrobit za nizsi naklady
prichazeli o velké zakazky.

* Hilti reagovalo zménou obchodniho modelu z vyrobku na sluzbu.

* Nabidlo velkym developerim a stavebnim spole¢nostem pronajem
stroju.

e Zajistilo dodani specifikovaného mnozstvi a typu naradi primo na
stavbu.






v/ / . / v v m
Pripadova studie: od vyrobku ke sluzbé

e Stavari nemuseji nakupovat, vlastnit a udrzovat naradi.

* Klientova potreba je totiz pristup k naradi nikoliv vlastnictvi naradi.

* Klienti se mohou soustredit na to, co umi nejlépe a to je stavba a ne
péce o naradi.

* Nastaveni pravidelného prijmu firmy z kontraktl na pronajem naradi.

* Hilti zajistuje také servis a to, Ze stroje jsou vzdy funkéni a k dispozici.

e Za tuto pridanou hodnotu je ochotny stavar i priplatit — ma jistotu, ze
se stavba nezbrzdi kvuli porucham na strojich.

e https://www.youtube.com/watch?time continue=11&v=VxSObyUhq
NY



https://www.youtube.com/watch?time_continue=11&v=VxSObyUhqNY

Jakeé dalsi pripady zmeny z
vyrobkove logiky na logiku
sluzeb znate?

Email me!




Zivotni cyklus produktu

Mnoizstvi

Vyvoj  Zavadéni Rlst  Zralost = Upadek

Prodeje

Vysledek
hospodareni



Zivotni cyklus portfolia produktl

Vyvoj  Zavadéni  Rast  Zralost  Upadek
. VYVOj EZavédéni ust

Objem prodejl




Strategy Introduction Growth Maturity Decline
Marketing emphasis Create product Establish high Fight off Minimize
awareness market share competition marketing
expenditure
Encourage Generate
product trial profits

Product strategy

Pricing strategy

Promotional strategy

Distribution strategy

Introduce basic
products

Price skimming or
price penetration

Advertising and
sales promotion
to end-users and
dealers

Build selective
distribution outlets

Improve features
of basic products

Reduce prices
enough to expand
the market and
establish market
share

Mass media
advertising
establish brand
image

Increase the
number of outlets

Design product
versions for
different segments

Match or beat
the competition

Emphasize brand
strengths to
different segments

Maintain intensive
distribution

Rationalize the
product range

Reduce prices
further

Minimal level to
retain loyal
customers

Rationalize outlets
to minimize
distribution costs




Kategorie zivotniho cyklu produktu

Prodej
Prodej

Cas Cas

Styl Maoda

Prodej

Cas

Maodni hit




/nate nejaky modni hit?

GO

Zajem v prabéhu casu

N/




Produkty a produktové kategorie maji
zivotni cykly, ale znacky NE!

__\WEINZ
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Produktove portfolio

« Sitka produktového portfolia
 Kolik ruznych kategorii produktu
nabizime
* Hloubka produktového portfolia
 Kolik ruznych znacek a modifikovanych
produktu je v kategorii
 Stock keeping unit (SKU)
* Nejdetailnéjsi rozdéleni produktl v
nabidce obchodu (litrova a dvoulitrova
Kofola jsou tedy dvé SKU)




Priklad produktoveho portfolia —
Sirka/hloubka

 \/ prodejné potravin clenéni na maso a uzeniny, mléko a mlékarenské
vyrobky, pecivo, ovoce a zelenina atd. predstavuje Sirku sortimentu.

* Clenéni mléka a mlékarenskych vyrobkd na mléko, syry, jogurty atd. je
stale Sirka sortimentu.
e Clenéni jogurtl podle pFichuti, znaéek atd. je hloubka sortimentu.

TESCO

yV & & & & 4







Vyvoj novéeho produktu

e Je zrejmé, ze sortiment firmy neni staticky, ale produkty
je potreba cilevedomé obménovat.

* Firmy musi nové vyrobky a sluzby vyvijet kvuli rychlym
zmeénam spotrebitelskeho vkusu, technologii a
konkurence.

e Kromé toho maji produkty omezenou zivotnost a firma
musi hledat nové produkty, kterymi nahradi ty starnouci.

* \/lysledkem je to, ze dochazi k produktovym inovacim.



Kosmeticky prumysl:

* Pro muze: Tento produkt muze byt
pouzity jako Sampon, télové mydlo,
mydlo na oblicej, krém, ustni voda,
zubni pasta, odmastova¢ motord,
tmel nebo opalovaci krém

* Pro zeny: Tento hydratacni krém jsme
specialnée vytvorili pro vas levy loket

e Dea Poirier vt )

The beauty industry:

For men: This can be used as a shampoo,
body wash, face wash, lotion, mouth wash,
tooth paste, engine degreaser, spackle, or
sunscreen

For women: We've specially formulated this
moisturizer for your left elbow

&



Co je to inovace?



Vyvoj novéeho produktu

* Inovace produktu zahrnuje rizné aktivity — zdokonalovani
produktl, vyvoj zcela novych produktl, rozSirovani
sortimentu nebo zvysovani poctu produktovych rad.

* Nové produkty muze firma ziskavat dvéma zpuUsoby, kterymi
jsou:
* akvizice — koupé celé firmy, patentu nebo licence na vyrobu od
nékoho jiného,
* vyvoj novych produktu ve vlastnim vyvojovém oddéleni.

 Jedna se o strategie ,,Make or buy”



HOWANGRY BIRDS STARTED

or How Many Tries Are Behind the 2-Billion Download Game
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HOW AIRBNB STARTED .....

Or How 3 Guys Went From Renting Air Mattresses To A 10 Billion Dollar Company
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and Ashton Kutcher VALUATION

3D Funders and Founders based on reports in Telegraph, WSy, and The Atlantic



Odliseni a naruseni

Different and Disruptive

3-Year Value Change

High
e +28”%

Disruption

Low Difference High

Source: BrandZ™ / Kantar Millward Brown



Proces tvorby nového produktu

Generovani napadu

Posouzeni napadu

Tvorba konceptu nebo prototypu

Tvorba marketingoveé strategie

Ekonomicka analyza

Vyvoj produktu

Testovani na realném trhu (Test marketing)
Komercionalizace

& Rl O U Y






ICCIRENE Cost of Finding One Successful New Product

(Starting with 64 New Ideas)

Stage Number of Ideas Pass Ratio Cost per Product Idea Total Cost
1. Idea screening 64 1:4 $ 1,000 $ 64,000
2. Concept testing 16 12 20,000 320,000
3. Product development 8 1:2 200,000 1,600,000
4. Test marketing 4 152 500,000 2,000,000
5. National launch 2 1.2 5,000,000 10,000,000
$5,721,000 $13,984,000

&



Design thinking

*V centru pozornosti je €lovék, ne technologie nebo produkt.

 Aktivni spoluucast firmy na tvorbé produktu se zakazniky:
* Empatie — schopnost poznat skutecné potreby zakaznika
e Uzivatelskeé testovani — validovat své napady v realném svete

* Inovace je chapana jako kreativita aplikovana na problém.

* Pristup kombinuje konvergentni a divergentni mysleni:
* Konvergence je hledani spravné odpovedi na specifickou otazku.
* Divergence je generovani velkého mnozstvi reseni a alternativ.



Nové metody u vyvoje produktu r |

|
* Crowdsourcing ‘ be
% "*)} ‘V'\fﬂ L/ )"»
* Cerpani napadu od lidi ’2&!’2@&1”2‘2“ 2 1&’2\
 Zakaznici nebo fanousci
e Tuto formu vyvoje produktu umoznil technologicky vyvoj

e Crowdfunding
* Financovani vyvoje
* Financovani product launche
* Kickstarter, Startovac, Indiegog
 Relativné bezpecny zplusob kombinujici validaci na trhu a vstup

&



Co jsme se naucili?

* Co je produkt, jaky ma vyznam pro firmu a marketingovy mix.
* Jak produkty délime.

 Umime zivotni cyklus produktu.

* VVime co je Sirka a hloubka sortimentu.

e Zname zakladni faze vyvoje nového produktu.

* \Vime co je design thinking a crowdsourcing



Deékuji za pozornost
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