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Marketing a jeho slozky

Marketing — vztah firma (podnikatel) x
zakaznik — s ohledem na prodej vypéstku a
sluzeb. Vysledkem je trzni planovani s
durazem na potrfeby a pfani zakaznika
Analyza prostredi

Marketingovy mix = vypeéestek x stanoveni
ceny x distribuce a reklama

Marketingovy plan — odkud, kam a jak.
Sledovani a kontrola - zmeny a upravy



Slozky marketingu a jejich propojeni
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Podklady pro marketingovy plan

= Kdo jsou zakaznici, kde jsou, kolik nakupuiji,
od koho a procC ?

= Jak se vyuzivala reklama a propagace a ktery
typ byl ucinnejsi?

= Jak se meéni trzni ceny, kdo a proc je spustil ?
= Jak trh vnima a pristupuje ke konkurujicim si
vypéstkum ?

= Jake jsou cesty distribuce ke koncovym
zakaznikum a jak funguiji ?



Podklady pro marketingovy plan

= Kdo jsou konkurenti, kde jsou umisteni a jake
maji silne a slabe stranky ?

nejmene uspesni konkurenti ?

= Jaké obecné cile si klade firma na pfisti rok a
na pristich 5 let ?

= Jake jsou silneé a slabé stranky nasi firmy a
produkce ?

= Jaka je kapacita produkce firmy podle
jednotlivych typu vypéstku ?




Schéma pro sestaveni
marketingového planu

Kritické zhodnoceni stavajici
| vyhledove situace
vypéstku na trhu

|
Zohlednéni cild a zaméru
firmy

Stanoveni jasnych
a méfitelnych marketingovych cill

Stanoveni marketingovych strategii,
pfiprava programu, ur¢eni zodpovédnosti a terminu.




Schéma pro sestaveni
marketingového planu

Navrh marketingoveho planu
se zahrnutim kroku pro
sledovani a kontrolu vyvoje.

|
{Doladém’ proveditelnosti programlﬂ

se zdroji a limity firmy

Schvaleni a spusténi
marketingoveho planu




Obsah marketingového planu

= Situacni analyza
= Stav trhu, firmy a konkurence
* Prilezitosti a nebezpeci
= Silné a slabé stranky produkce a konkurence
= Cile a zameéry
= Marketingova strategie a taktika
* RozpocCty
= Kontrolni mechanismy a krizové varianty



Proc¢ nékteré plany nevychazeji ?

= Neexistence realného planu

= povrchni obecné zpracovani

= bez jasnych cilu a predstav
= Nerealné cile z duvodu chybéjici nebo Spatné analyzy
= Neocekavané kroky konkurence
* Nedostatky vypéstku, zakaznického servisu
nebo distribuce.
= VyssSi moc — povodne, kroupy, silné financni
vykyvy, krize dostupnosti surovin atd.



Marketingové zasady pro zahradnictvi

» Kazdy pestitel musi byt zaméren na trh a

potreby zakaznika.

= zadny obchod nevyjde bez fungujiciho trhu pro dany
vypestek Ci sluzbu. Produkce musi byt diktovana potrebou
trhu nikoli opacné.
= pestitelé Casto postupuji opacne€, napéstuji rostliny
a pak je ,zkousi“ prodat. Spatné!
= To je nejCastéjSi duvod fady problému a velmi
nizkych vynosu v zahradnickém oboru obecné.



Marketingové zasady pro zahradnictvi

= Naslouchejte zakaznikim
= ponechte zakazniky, aby vam svymi nakupy, ukazaly které
rostliny jsou nejoblibengjsi.
= Navrhnéte marketingovy pruzkum, kterym otestujete
zakaznické preference.
= Neriskujte produkci ve velkém objemu predtim, nez
overite prodejnost rostlin; a to za cenu ktera vam
zajistuje primereny zisk.
= Otestujete trzni cenu a podle moznosti pfizpusobte
vyrobni naklady.
= zjistéte kdy, kde, co a za kolik zakaznici nakupuji a
snazte se pfizpusobit nabidku a sluzby.



Marketingové zasady pro zahradnictvi

= Zakaznik se musi rad vracet — zaklad uspéechu
= Zakaznik se nevrati, pokud zakoupene rostliny nesplini
primerene jeho oCekavani.
= Zakaznik vyzaduje kvalitni a slusny servis; naklady na
doplnkove sluzby se v budoucnu vrati se zakaznikem
= Spokojeny zakaznik je jako penize ulozené v bance.
= Odborné poradenstvi v ramci obsluhy je zakladem
marketingu v maloobchodeé.
= Podrobneé rady a navody na pestovani a péci o
zakoupené rostliny jsou dulezitou slozkou dlouhodobého
uspechu.



Marketingové zasady pro zahradnictvi

= Na vsechny rostliny poskytneéte zaruku.
* To neznamena ze poskytujeme zaruku za vsech
okolnosti, ale musime vyjit vstric oCekavani zakaznika o
féerovem obchodu.
= \/ zahradnictvi je velmi dulezita duvéra zakaznika vudi
prodejci.
= Nesmlouvejte a nehadejte se o podrobnostech zaruky.
= Maloobchodni cena rostlin musi samozrejme odrazet
naklady spojené se zarukou.



Marketingové zasady pro zahradnictvi

= Duvérujte vasim vypéstkium a sluzbam.
= Je nemozné pusobit na zakaznika sebejisté a
presvedcive, kdyz sami neverite ze rostliny maji
hodnotu odpovidajici pozadované cene.
= Zahradnictvi a rostliny jsou nedilnou soucasti lidské
Kultury a prirozenosti.
= Je mnohem snadnejsi byt hrdy na svou praci, pokud
chci nabizet kvalitni, perfektni rostliny pro vybérovy trh,
nez se soustredit pouze na masovou produkci s trhem
kde rozhoduje predevsim cena.



Marketingové zasady pro zahradnictvi

* Poznejte konkurenci, ale nedovolte ji diktovat

vlastni strategii a cile.
= Mnoho péstitelu nedokaze docilit pfiméreného zisku,
protoze se stale rozhoduje podle toho co zrovna dela
konkurence.
= Cenu zbozi urCujte tak aby zajistovala slusny zisk,
nepodrizujte se cenove soutezi.
» Sledujete hlavni konkurenty — ceny, kvalitu a novy
sortiment, inspirujte se, poucte ale nekopirujte slepe
totez. Tim stirate rozdily a pritom se naopak potrebujete
odlisit nécim jinym, novym, v Cem budete lepsi.



Marketingové zasady pro zahradnictvi

= Zjistéte jak prodejni cena rostlin ovlivnuje
zisk a obecneé celkove fungovani podniku.
= Snadno se muze stat, ze prodate tisice rostlin a jesté
budete ve ztrate.
= PFilis mnoho péstitelu nechape jak zasadni dopad
muze mit navySeni ceny o par korun na ziskovost
prodeje. To je zvlasté dulezité hospodari-li podnik pobliz
,mrtveho bodu”
= Vlytvorenim nékolika cenovych modelu pro ruzné
vypéstky muzeme pomeérné presné analyzovat vliv
ruznych cenovych urovni na ziskovost. Zména v tvorbé
zisku pak muze byt az neCekané rychla.



Marketingové zasady pro zahradnictvi
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Marketingové zasady pro zahradnictvi

= Zjistéte jak prodejni cena rostlin ovlivnuje
zisk a obecneé celkove fungovani podniku.
= Pri tvorbé cen musime zohlednit konkurenci, vyrobni
naklady, dostupnost na trhu, miru poptavky, kvalitu atd.
* Pfestoze je cena dulezita, nemusi byt nutné
rozhodujicim faktorem uspésného prodeje. V

v D s

moznost vybeéru.



Marketingové zasady pro zahradnictvi

= Komercni reklamu a propagaci nedelejte vic

nez je nutné.
= Komercni reklama je obecne velmi draha, pritom
neprida ani Spetku na kvalite Ci uzitné hodnote vasich
rostlin.
= Zahradnictvi je specifické tim, ze vyrazna vétsina
obchodu se odehrava na zakladé osobniho doporucéeni
ustnim sdelenim. Proto je nezbytne, aby maximum
zakazniku odchazelo spokojenych, a doporucilo vas
svym znamym a pratelum. Pokud je vSe v poradku, vas
obrat roste 10-15% roc¢né.
= Urcita mira klasické reklamy muZze byt ucinna, ale
ovérujte si odezvu! Investice do produkce perfektnich
rostlin a sluzeb je Casto mnohem efektivnejsi.



Marketingové zasady pro zahradnictvi

* Rozvijejte vsechny dostupné zdroje zisku.
* To znamena, ze by jste meli neustale hledat a
rozpoznavat noveé typy zbozi a sluzeb se ziskovym
potencialem v oblasti vaseho pusobeni.
= Udélejte si Cas na premysleni a budete prekvapeni co
jste dlouho prehlizeli a jaky mate kolem sebe potencial.
= Snazte se kazdy rok zrealizovat jeden Ci nékolik
nadéjnych projektu. | kdyz jednotlivé se muze jednat o
drobnosti Ci detaily, po nékolika letech se vam
nahromadi fada malych ziskovych ,center”, jejichz
prinos rozhodne ocenite.



Marketingové zasady pro zahradnictvi

= Zahradnicky podnik postavte vertikalne.
= Vertikalni usporadani znamena, ze se podnik
postupne zapojuje do dalSich Cinnosti, které mohou byt
jinak naplni samostatnych firem.
= \V zahradnictvi to obvykle znamena, ze péstujete
rostliny, zaroven je prodavate koncovemu zakaznikovi.
= Dalsim stupnem je rozsireni nabidky o nakupovanée
zbozi. Muzete rozsSirit péstovani o produkci mladych
rostlin a prodavat material k dopéestovani, zpracovavat
komposty a vyrabet vlastni substraty atd.



Typy okrasnych Skolek podle odbytu

= Velkoobchodni skolka - kdo je zakaznik, jaky
sortiment a sytem distribuce. Nakupy zbozi — doplneni
sortimentu = re-distribuCni centra, cash and carry.

= Skolka pro mladé rostliny — velkoobchodni prode;j
mladych rostlin pro dopestovani.

= Maloobchodni skolka x zahradni centrum —
pestovani rostlin, maloobchod, nakup zbozi, doplnkovy
sortiment a sluzby.

= Skolka se zasilkovym obchodem — pé&stovani rostlin,
specializovany sortiment, mensi velikosti rostlin, nakup
casti sortimentu. Tistény katalog x katalog on-line e-
shop.



