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umeét vyrobit vyrobek (poskytnout sluzbu) pro dalsi existenci
nestaci - podnik musi byt schopen své vyrobky (sluzby)
prodat zakazniku

ukoncCeni toku materialu podnikem

prodejni cena musi:
o pokryt veSkeré podnikove naklady
o umoznit podniku dalSi rozvoj

prodejni Cinnost je naplni prodejniho (odbytoveho) oddéleni
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« drive (zejména po 2. svétove valce): hownsTaATON g
o nedostatek zbozi
o vyrobce (prodavajici) uréoval podminky smény (prodeje)
o trh prodavajiciho

e soucasnost:
o trh pfesycen vyrobky

existuje fada substitutu

tvrdy boj o kazdého zakaznika

zakaznik diktuje podminky prodeje - trh kupujiciho

cena stanovena trhem

roste vyznam marketingu a logistiky

snaha udrzet si zakaznika

O O O O O O



VYkOny, Vynosy, triby suzsmn%
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vykon = vysledkem podnikatelské Cinnosti podniku T
vynos = penezni ocenéni vSech vykonu
prijem = veSkery skute€ny penézZni pfirustek

v pokladne nebo na bankovnim uctu podniku
prijem a vynos nejsou synonymall!



Slozky vynosu:

1.

provozni vynosy — trzby z prodeje vyrobku a sluzeb
- nejcasteji

. finanéni vynosy - vysledek finan€nich investic,

cennych papiru, vkladu atd.

. mimoradné vynosy - ziskané mimoradné, napr.

prodejem nepouzivaneho majetku
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Faktory ovliviiujici trzby: 3‘;55;;2’,“,%
e objem produkce Q (objem poskytnutych sluzeb)

¢ jednotkova prodejni cena p

e sortimentni struktura vyroby (sluzeb)

T=p-QI[Kd]



Prodejni €innost
e prodej:

o prodavajici: prevod vlastnického prava na

O

kupujiciho
Kupujici: zavazek uhradit kupni cenu

 aktivity pred samotnym prodejem:

O O O O O O

tvorba strategie a planovani prodeje

prijem zakazek a zakazkove fizeni

analyza prodeje

fyzicka distribuce

fizeni zasob hotovych vyrobku a jejich skladovani
baleni a adjustace

predani pfikazu k fakturaci

uzivani

na
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Obchodni plén suzsmn%
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 zakladni nastroj pro rizeni obchodni Cinnosti podniku =~ resmmer e

e sestaveni obvykle probiha v techto etapach:
trzni diagnoza

trzni progndza

planovani cilu

planovani marketingového mixu

planovani logistickych Cinnosti

sestaveni rozpoctu

O O O O



Marketing a jeho teChniky suzsmn%
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« proces orientovany na zakazniky S
« cile:

o rozpoznat zakaznikovy budouci potfeby

o pochopit zakaznikovy potreby

o uspokojit zakaznikovy potreby a premenit je na zisk
« cile marketingu musi byt v souladu s celopodnikovymi cili



* marketéri sleduji: smsm%

©)

©)

©)
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vyvoj okolniho prostredi firmy AoTTRATION Y EARN
ucCastniky daného trhu a miru jejich vlivu na podnikatelské

aktivity daného podniku

vnitfni moznosti podniku

« soubor marketingovych nastroju pro dosazeni cilt =
marketingovy mix 4P:

©)

O
O
O

produkt (product)
propagace (promotion)
cena (price)

misto (place)
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Produkt SILESIAN
« které produkty kterym zakaznikim poskytovat AT e
* vyrobek lze:
o vyrabét v souCasné podobe
o pfistoupit k inovaci
o vyradit a nahradit jinym
 rozhodnuti o jakosti, designu, vlastnostech a
velikosti, obalu vyrobku



Propagace (marketingova komunikace)

realizovana prostrednictvim péti zakladnich nastroju:
o public relations (PR)
o 0sobni prode;
o podpora prodeje
o reklama
o primy marketing
on-line i off-line forma
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Cena

« penézni Castka sjednana pri prodeji
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« zasadnim zpusobem rozhoduje o uspéchu prodeje

* Vv rozvojovych zemich a u ekonomicky slabsich vrstev
obyvatelstva stale jediny faktor rozhodujici o koupi

* historicky vyvoj:

O
O
©)

nejdfive rizné ceny pro rizné kupujici

cca od konce 19. stoleti politika jednotnych cen

na pfelomu 20. a 21. stoleti navrat k pivodnimu mechanismu
stanovovany ceny



proces stanovovani ceny:
o definovani cilu cenové politiky
o stanoveni horni hranici ceny
o stanoveni dolni hranice ceny
mimoradné muze byt cena sniZzena na uroven:
o celkovych nakladu (dlouhodobé udrzitelna hranice ceny)
o variabilnich nakladu (kratkodobé udrzitelna hranice ceny)
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nove stanoveni ceny:
o zavadéni noveho vyrobku na trh

o pFesunuti jiz zavedeného vyrobku do novych distribu¢nich kanalu
o presunuti jiz zavedeného vyrobku na nové trhy
o realizace poptavky od nového odbératele

segment trhu vzdy ovliviuje kvalitu a cenu produktu
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+ zde se setkava marketing s logistikou

« stanoveni zpusobu (jakymi kanaly, jakymi cestami)
prodeje vyrobku:
o obchodni zastupci

o Vvelkoobchodu a maloobchodu
o internet
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védni disciplina, ktera se zabyva fizenim
materialoveho toku od mista vzniku do mista spotreby
vcetne fizeni toku potrebnych informaci

uvnitf podniku spjata s kazdou jeho funkCni oblasti

v prodeji zabezpecCuje dobrou dostupnost produktu,
spolehlivé sluzby a efektivni provoz

je zodpovedna za poskytovani zakaznického servisu
na urovni ocekavane zakaznikem
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* Zzajisti, aby zakaznik obdrzel pozadovany vyrobek dle  umversiry
svych pfedstav, tj. ve sprdvném mnozZstvi, kvalité, =~
miste, Case a za spravneé naklady

 tvorena 14 logistickymi cinnostmi - distribuCni
komunikace, vyrizovani objednavek, baleni zbozi,
manipulace, doprava a preprava, skladovani,
zakaznicky servis a dalsi

* muze byt zdrojem konkurenéni vyhody podniku
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Distribucni kanal UNIVERSITY
+ souhrn organizaénich jednotek, instituci & agentur™
realizujicich distribuci
e primy kanal:
o pfimy prodej vyrobce uzivateli produktu
o distribuce pod kontrolou vyrobce
o vysoké naklady na distribuci
* neprimy kanal:
o mezi vyrobcem a uzivatelem stoji externi instituce a prostrednici
(dopravci, verejné sklady, velkoobchodni a maloobchodni firmy)

pfesun znacné ¢asti nakladu a rizik na prostfednika
nizsi trzby za prodané zbozi pro vyrobce



Vyfizovani objednavek
 souhrn ¢innosti:

©)
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pfijimani objednavek od zakazniku
kontrola stavu objednavek

komunikace se zakaznikem

samotné vyrizeni objednavek

zajisteni dostupnosti zbozi pro zakaznika
kontrola skladovych zasob

kontrola kreditniho limitu zakaznika
fakturace a kontrola stavu pohledavek
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Baleni
« z pohledu logistiky plIni jiné ukoly nez v marketingu
e Spravneé navrzeny obal umozni:

©)
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jednouchou manipulaci s vyrobkem

dobrou skladovatelnost

maximalné vyuzit dopravni prostfredek a skladovy prostor
poskytnuti potfebnych informaci

zakaznikovi snadny pfistup k vyrobku

opakovatelnost svého pouziti ¢i moznou recyklovatelnost
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Manipulace

vsechny aspekty pohybu materialu horizontalnim |
vertikalnim smeérem - kazdé zdvihnuti a polozeni
materialu, jeho otoCeni, posunuti, ulozeni na skladové
misto a jeho nasledné vyzvednuti

obvykle zcela zbyteCna

generuje jenom naklady
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Doprava a preprava

bez presunu produktu od mista vzniku (vyroby) k mistu
spotfeby (k zakaznikovi) nelze prodejni Cinnost
realizovat

* jedna z nejnakladngjsich logistickych Cinnosti

vyznamnou merou prispiva k pozadovane urovni
zakaznickeho servisu
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Skladovani

* umoznuje, aby produkty byly ulozeny a uchovany pro
pozdeéjsi spotrebu — zachovani Ci zvysSeni kvality
produktu

« spojovaci Clanek mezi vyrobcem a zakaznikem.

« volba poctu, velikosti, mista a typu skladu, jejich
vlastnictvi a typu manipula¢nich prostfedku
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Zakaznicky servis

 filosofie orientovana na zakaznika, ktera spojuje a fidi
vsechny slozky napojené na zakaznika v ramci
stanoveného poméru nakladu a poskytovanych sluzeb

 vystup logistického systemu v podniku

« mefitko fungovani logistického systému z hlediska
vytvareni uzitné hodnoty mista a Casu pro urcCity
produkt

« uroven poskytovaného servisu ma pfimy dopad na
trzni podil a tim i na vysledek hospodareni podniku
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Umite:

» Vysvétlit historické vyvoj prodejni €innosti

* Rozlisit mezi pojmy vykon, vynos, prijem a trzba

* Objasnit podstatu obchodniho planu

* Vymezit ulohu marketingu v prodejni ¢innosti

« Struéné popsat ulohu logistiky v prodejni €innosti
 Pojednat o vyznamu ceny a jeji tvorbé



