Pripadova studie Micos

Od zacatku mésice jste zacCal(a) pracovat jako manazer marketingu v Nicotu, a.s., coZ je Cesky
vyrobce kobercli v metraZi. V soucasnosti ma vSak tato firma nemalé potize s prodejem.
Minuly rok utrpéla firma ztratu 4 mil. K¢ a podle nazoru spravni rady je nejvice zodpovédny
za tento stav va$ pfedchliidce pan Lisy (neddvno z firmy odesel), ktery pokazil, co se dalo.
Prvni tyden jste stravil sbirdnim informaci a konzultacemi s rliznymi pracovniky firmy —
jedna z prvnich byla samoziejmée s feditelem Micosu, z niZ vyplynulo:

- Micos je jednim z péti nejvéetsSich Ceskych vyrobcel kvalitnich kobercovin,

- 95% jeho obratu (cca 700 mil. K¢) je realizovano na ¢eském trhu,

- Prodava zejména na trhu vyménné (nahradni) poptavky koberct (asi 55% celkového trhu),

- V poslednich letech doslo k poklesu poptavky na trhu (celkovy objem prodeje v lofiském
roce dosdhl necelych 5 mld. K¢), podil Micosu poklesl o 1,2% a Micos nadéle ztraci své
postaveni na trhu. Pfedpoveéd’ je pesimisticka a predpoklada, ze tento pokles celkového trhu
jesté n€kolik let potrva.

Obecné se ma za to, ze tato situace je zptisobena vyraznym poklesem poctu nove postavenych
byt (jako disledku zmény statni bytové politiky), dale poklesem primérné vySe redlného
piijmu obyvatelstva vlivem trvalé inflace a vyraznym riistem prodejni ceny jako reakce na
zvySovani vyrobnich ndkladi (zejména cen vstuptt).

Dalsi porada byla s naméstkem financniho feditele, ktery Vam piedloZzil nésledujici finanéni
udaje za lonisky rok:

Tab.1 ZjednoduSeni podoba finan¢ni rozvahy Micosu k 31.12. (v tis.K¢)

Aktiva Pasiva

Stala aktiva Vlastni jméni
Budovy 20000 Akcie 110000
Stroje a zatizeni | 95000 Rezervy 12000

115000 122000

Dlouhodobé
uvery 124000 124000

Bézné aktiva BéZna pasiva
Likvidni aktiva 18000 Kratkodobé 127000
Pohledavky 143000 uvéry
Zasoby 160000 Zavazky 63000

321000 190000
Celkem 436000 436000
Tab.2 Vykaz ziskil a ztrat (pouze tuzemsky trh) za minuly rok (tis. K¢)
Obrat celkem +703.000
Piimé nédklady - 505.000
Hruby zisk 198.000
Neptimé naklady -170.000
Odpisy -15.000
Vynos 13.000
Uroky -17.000
Zisk pred zdanénim (ztrata) -4.000

Pak nasledovalo jednéani s vedoucim oddéleni analyzy prodeje, ktery tekl:




- koberce nyni zaujimaji asi 85% trhu podlahovych krytin, ale na trhu vyménné
poptavky se prosazuji stale vice dlazdicky a dfevo a na trhu pocate¢ni poptavky je to

korek,

- trh koberctli je pod externim tlakem dodavatelti nahradnich podlahovych krytin —viz

tab.3

- v obchodé¢ se projevuje fada zmén — viz tab.4

Dtsledkem je, Ze vznikla asociace obchodnikii, kterd poskytuje zna¢nou podporu svym
¢lenim — maloobchodnikiim, radi jim, kde zalozit obchod, jak stanovit ceny, jaké sluzby
poskytovat a jak rozvrhnout prodejni plochu obchodu. Navic asociace obchodnikl nakupuje
ve velkém, a proto se domaha vyhodnych ndkupnich podminek.
- problémy mé 1 konkurence, zjejich loniskych vyro€nich zprav vyplyva, Ze 1 oni
zaznamenali pokles prodeje v priméru o 1,5 % oproti predchazejicimu roku — viz tab.
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- skladba naSeho sortimentu a vyznam jednotlivych vyrobki v ném ukazuji tab. 6 a 7

Vyvoj vlivu inflace (cca 7% rocné€) a konkurence na trhu podlahovin v poslednich 8 letech

muze byt ilustrovan nasledujici tabulkou:

Tab. 3 Vyvoj prodeje na trhu koberci

Rok 1 2 3 4 5 6 7 8
Prodej (v mil. m®) |30 30 32 32 31 31 27 24
Prodej (v mld.K&) |3,9 42 47 5,0 5.2 5,5 515 |49

Tab. 4 — Vyvoj podilu jednotlivych prodejnich kanali na trhu kobercd v CR

v poslednich 8 letech (v %)

Rok 1 8
Velkoobchod/maloobchod 15 5
Asociace obchodnikl 25 35
Obchodni domy 5 5
Obchody se zlevnénym zbozim 18 37
Ostatni 37 17
Celkem 100 100
Tab. 5 TrZni pozice z hlediska podilu na trhu v CR v poslednich 8 letech (v %)
Rok 1 8

Tuzemsti znackovi vyrobci 56 50

Tuzemsti mali (neznackovi) vyrobei 16 19

Import 28 31

Celkem 100 100

Tab. 6 Soucasny sortiment vyrobki firmy Micos

Typ vyrobku Primérnéd cena | % na dosaZzeném
K¢ za m” prodeji

A-kobercovina s gumovou podlozkou s kratkou smyckou | 125 44,8

B-kobercovina s gumovou podlozkou a dlouhou smyckou |250 26,5

C- kobercovina s textilni podlozkou a kratkou smyckou 375 18,5

D- kobercovina s textilni podlozkou a dlouhou smyc¢kou | 500 10,2

Tab.7 Informace o vyvoji trhu jednotlivych produkti (A,B,C,D):




Velikost trhu v 5 ptedchazejicich letech | A B C D (mld.K¢)
(mld.K¢) | (mld.K¢) |(mld.K¢)

4.rok 1,60 1,80 1,30 0,30

5. 1ok 1,80 1,80 1,30 0,40

6. rok 2,15 1,65 1,30 0,45

7. rok 2,25 1,35 1,05 0,50

8.rok 2,30 1,30 0,90 0,50

Konkurence:

pocet 12 22 5

trzni podil nejvétsiho konkurenta 11 12 16 15

Tab. 8 Koncentrace cilové skupiny Micosu ve sledovanych regionech v CR

Oblast | 25%
II 32%
11 34%
v 30%
\% 34%
VI 29%
VIl 33%
Pramér 31%

Tab.9 Distribu¢ni pokryti sledovanych regionti (mnoZstvi prodejnich mist Micosu

na 100.000obyvatel)
Oblast | 8,0
II 6,0
111 7,5
v 5,0
\% 6,5
VI 6,0
VII 7,0
Pramér 6.6

Tab.10 Trzba Micosu (v K¢) v pFepoctu na 1 obyvatele jednotlivych regionti za minuly

rok

Oblast | 82
11 77
111 68
v 70
A% 66
VI 67
VII 74

Pramér 72

Maloobchodnici ziskéavaji zbozi:
a) nakupem u velkoobchodu,

b) néakupem a asociace obchodniki,




¢) ndkupem piimo u vyrobce (pfevazné obchodni domy, obchodni sklady a odbératelé
primyslového trhu),
d) pfipadnou kombinaci pfedchazejicich forem (obchody se zlevnénym zbozim)

Vyrobce obvykle zdarma maloobchodu zaptjci vzorky upevnéné v bézné pohyblivé
vzorkovnici. Casto viak vzorkovnice jednotlivych dodavatelti v ramci jednoho obchodu
piekryvaji jedna druhou (Casto jich je az pét) a navic je sortiment jednotlivych vyrobcl velmi
podobny. Majitelé obchodnich skladli se samoziejmé snazi prodavat — vzhledem ke zna¢nym
kapitdlovym vydajim, piedev§im ze skladu a k pfipadné prezentaci vzorkd v obchodé
pfistupuji pouze tehdy, je-li to pro né dosazitelné (napf. vlastni-li vedle skladu i obchod
latkami).

Pak prob¢hla porada s vedoucim vyroby, ktery na zaveér fekl:

Diky neddvno modernizovanému vyrobnimu zafizeni naSe vyrobky nejsou $patné, ale mam
pocit, Ze naSe pozice u dodavatelli neni moc dobra a obavam se, ze se zhorS$i jesté vice,
jakmile dale poklesne nase schopnost vcas platit dodavky. V tom piipadé musime ocekévat,
7e vyrobci ptize pferusi dodavky, nebo budou dodavat jen méné exkluzivni materidly, o které
na trhu neni moc velky zdjem. A to bylo velice nepiijemné.

Pti diskuzi s prodejnim tymem bylo vidét, ze se jedna o schopnou a pracovitou skupinu lidi,
ktera pravidelné navstévuje obchodniky a dokaze prodavat za konkuren¢ni ceny. Nicméné
jejich agresivni prodejni politika byla u vyrobce kobercii A znacky naprosto nec¢ekana.

Na zavér jste se rozhodl pozadat o rozhovor svého predchlidce pana Lisého, ktery mimo jiné
konstatoval:

Byt vami, nevidél bych to tak Cerné, jak to vidi vedeni. MozZnd, Ze jsem trochu vic
optimisticky, ale myslim si, Ze pro blizkou budoucnost jsou vyhlidky dobré. Na jedné strané
zacinaji spotiebitelé vice myslet na ceny, na druhé strané si vice v§imaji kvality. Ano, prode;j
klesa, ale musite si uvédomit, ze védomi kvality hraje vyznamnou roli, coz je vidét ve
zvysené poptavee po znackach v kategorii A.

Spotiebitelé také trh nevidi jasné. Vyzkum ukdazal, jestli si dobfe pamatuji, Zze maloprodeje
v procesu vybéru spottebitele hraje rozhodujici roli: maloprodeje rozhoduje o tom, co si
spottebitel koupi v 60% piipadi. Jenom 15% spotiebitelll kupuje na zakladé zkuSenosti a
informaci, ziskanych v okruhu svych zndmych a pratel, dalSich 10% kupuje na zaklad¢
informaci, které pozadovali, a zbytek nakupuje impulsivng. Je naprosto ziejmé, Ze znacky
¢eskych vyrobcl jsou znamy, ale témét vzdy chybi znalost produktu a takové véci, jako je
pomér ceny a kvality. Mohlo by se fici, Ze uz neni vidét les pres stromy. Kdyz vam ted’ feknu,
ze maloprodeje ma na vybér z 200 kvalitnich produkti v péti riznych barvach, potom
pochopite, jak obtizny vybér spotiebitel musi udélat.

Vzhledem k dulezité roli, kterou maloprodeje hraje pfi spotiebitelské volbé, jsem se jako
byvaly manazer prodeje v Micosu rozhodl, stanovit v téchto tézkych dobach personélu
prodejni cile se zdmérem zarucit obrat. Toto povazuji stale za dulezité, protoze distribuce je
zaméiena na velkoobchod a obchody prodavajici beze slevy. Velkoobchod jesté porad
zajiStuje Ctvrtinu obratu Micosu.

Z vaseho hlediska to pravdépodobné neni nejoptimalnéjsi politika, ale maloprodeje potiebuje
kvalitni produkt, aby ziskal divéru spotiebitele, spotiebitel toho vi stejné¢ velmi malo. Tudiz
jsem toho nédzoru, Ze pro maloprodeje je pii vybéru koberce rozhodujici cena. Koneckonc,
viechno, o co mu jde, je vyse zisku. Ukol, ktery jsem proto dal obchodnim zastupctim,
spocival v tom, ze méli navstivit co nejvetsi pocet maloprodejii a zejména malé obchody, kde



se muze jednat rychle a soustfedit se zejména na rychlou doddvku a konkuren¢ni ceny.
Nebrali jsme v uvahu asociaci obchodniki a obchody se zlevnénym zbozim — oba tyto
distribu¢ni kanaly bych ponechal né€kolika nasim vétsim konkurentim.

Kratkodob¢ jsem se zaméfil na posouzeni stanoveni cen proto, ze se zacalo objevovat tolik
obchodt se zlevnénym zboZim a kvalitni koberce se jen mélo od sebe lisily. Navrhoval bych,
abyste zacal co nejdiive s cenovymi Upravami a s reklamni kampani. V této chvili je z mého
hlediska ptekazkou také to, Ze Micos je pozadu se vzory. Zda se, Ze chybi vitalita udrzet se na
Spicce vyvoje. Protoze vzory jsou pro ceny rozhodujici, zda se, Zze by bylo lepsi zvolit ptistup
nejvétsiho vyrobee v této oblasti.

Ukoly:
1) Definujte hlavni problém firmy Micos na zakladé analyzy SWOT.
2) Definujte hlavni cile firmy Micos.
3) Na zakladé vysledki predchazejicich otazek navrhnéte vhodnou marketingovou
strategii.
4) Preved’te tuto strategii do nastroji marketingového mixu a navrhnéte zpiisob
kontroly jeho plnéni.



