PROPER

Firma Proper vyrdbi a prodava Cistici prosttedky pro holandsky trh. Oddéleni vyvoje a
marketingu vyvinuly novy vyrobek pro trh tekutych &isticich prosttedki.

Dodavky na trh jsou rozsahlé a zahrnuji Ctyii silné znaCkové vyrobky, velky pocet méné
znamych, nepropagovanych znacek, jakoz i velky pocet znacek ptidélovanych samotnymi
obchody (,,shop brands®). VSechny vyrobky se prodavaji v plastickych lahvich se
Sroubovacimi uzavéry s obsahem od 500 do 1 000 grami.

Vyrobky této kategorie pronikly do 80% holandskych domécnosti. Pouzivaji se pro Cisténi
(umyvani) podlah a svislych povrchi. Uzivatel rozpusti vyrobek v kbeliku vody a potom
umyva houbou nebo hadrem. Lidé, ktefi nemaji k dispozici tekuté Cistici prosttedky obvykle
pouzivaji prostfedek k umyvdni nddobi a mnoho riznych specializovanych vyrobk.
Priimérnd spotieba na jednu domacnost je 8 lahvi s primérnym obsahem 750 grami za rok.

Novy vyrobek firmy Proper se 1i$i od soucasnych vyrobkl jen svym balenim. Je doddvan
v plastikové 1ahvi o obsahu 500g s pumpickou, pomoci které se neziedény prostiedek ptimo
stiikd na CiStény povrch. Tim se stava kbelik mydlin nepotfebnym. Nevyhodou je to, ze
pumpicka je mnohem draz§i neZ Sroubovaci uzavér.

Vysledky fady Setieni ptivedly firmu Proper k zavéru, Ze nasledujici faze vyzkumu by méla
byt provedena formou zkusebniho trhu.

Otazky
1. Nacrtnéte organizani diagram pro spolecnost, jako je Proper, kde bude podrobné
rozpracovano oddéleni marketingu a odbytu. Zakreslete jak manazera vyrobku, tak
manazera zakazek. PopiSte struéné, ale jasné¢ vztahy mezi manazerem vyrobku,
vedenim tuzemského prodeje a oddélenim prodeje do zahranici.

2. Nasledujici udaje se tykaji vyroby a prodeje nového produktu:
- proménné vyrobni naklady $ 0,75
- fixni vyrobni naklady $ 400.000
- prodejni naklady fixni $ 100.000
- spravni rezie $ 100.000
- kapacita vyroby 1,2 mil. jednotek
- skutecna vyroba (odhad pro 1. rok) 1,0 mil. jednotek
- prodejni cena (ex-works — mimo zavod) $ 1,90

Vypocitejte nasledujici:
- celkovou nakladovou cenu /integral cost price/
- nakladovou cenu na zaklad¢ pfimych nékladt /direct-costing cost price/
- bod zvratu /break-even point/
- vyuziti vyrobni kapacity

3. ManaZzer vyrobku musi pfijmout fadu rozhodnuti, nez pfipravi test trhu, jako
napftiklad:
a) vybér zkuSebniho trhu
b) délku trvani trzniho testu



Udejte ti1 dulezité aspekty, které musi vzit v tivahu u kazdého z téchto feseni.

. Jak byste umistili novy produkt? Pti odpovédi zahriite alespon tyto relevantni faktory:
- jaka je prodejni pfednost produktu
- na kterou cilovou skupinu mifite
- jaka cenova kritéria uplatiiujete a proc¢
Cil testovani trhu mtze byt obecné oznaen jako snizeni rizik. Potencidl vyrobku musi
byt uren na malé, ale realistické ¢asti trhu. Sbér dat, jejich analyza a interpretace jsou
dalezité¢ aspekty testovani trhu. Nize jsou uvedeny nckteré vysledky po deviti
mésicich.

. Vysvétlete termin kumulativni prinik. K jakym zavérim dojdete na zakladé

uvedeného vyvoje v grafu?
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6. Proved’te kratkou analyzu dat a sdélte, jaky postup byste doporucovali

Maloobchodni Numericka Vazena Primérna cena | Podil na trhu

kategorie distribuce (%) | distribuce (%) (index) $ (%)
Velkoobchod/ druzstva 60 50 90 12
Nezavislé velké 80 90 100 10
Nezavislé stredni 70 85 120 4
Nezavislé malé 50 70 140 2
Obchody se zlevnénym 30 25 70 15
zbozim




