Strategicky marketing - Business Day, 1996

V novinach The New York Times, pfiloha Business Day, vySel dne 8. srpna 1996 clanek:

New Approach to U.S. Auto Market (Nova cesta na americky automobilovy trh), ktery
popisoval cile a strategické ndstroje firmy Daewoo. Daewoo planoval vstup na americky trh
pomoci 200 - 500 firemnich prodejen. Tyto plany této ctvrté nejvétsi jihokorejské firmy
odporuji béznym zvyklostem. Také segmentace je zcela neobvykla, chtéli své vozy prodavat
Studentiim, uciteltim a jejich rodinam. BéZnd praxe té doby (jak americkych, tak cizich
automobilek) na uzemi USA byl prodej pomoci nezavislych dealerii, eventudlné franchising
(Ford). Zddnd z automobilek v té dobé nebyla zaméfena vylucné na studenty, nicméné
poskytovaly jim ruzné slevy, splatkovy prodej. Ostatni automobilky organizovaly prodej
teritorialne, Daewoo se ridila koncentraci cilového zakaznika (student - ucitel) a hodlala zacit
nabizet levné vozy na vychodnim pobrezi (Nova Anglie) a na zapadé (Kalifornie).

Kim Woo Choong, reditel automobilové divize Daewoo, Fika:

,, Planujeme vstoupit na trh koncem roku 1997 a zacatkem roku 1998 a chceme v roce 2000
prodat 100.000 automobilii, coz predstavuje podil 2/3% na trhu osobnich a lehkych
uzitkovych automobilu. * Tento podil byl v té dobé priblizné stejny jako meély Subaru, VW nebo
BMW. Pan Kim zdiiraznil, ze mladym lidem nabidnou levna auta (odhad $ 11.000 jako Neon
firmy Chrysler) s tim, Ze az tito prikopnici vyrostou (pokroci v kariére), budou pro né
pripravena drazsi a luxusnéjsi vozidla.

Auta jsou obecné prodavana firemnimi prodejnami v Asii, Daewoo jiz zahdjilo prodej pomoci
viastnich prodejen v Britanii. Pan Kim zduraznil, Ze viastni distribucni systém umozni firmé
drzet ceny pod kontrolou, marie nezavislych prodejcu (naklady + zisk) jsou v USA
odhadovany na pétinu z prodejni ceny, v pripadé uspésnych modelit i vyse. Firemni prodejna
téz zajisti vyssi spokojenost zakaznikii, vyridi reklamace a zajisti servis v miste.

Daewoo téz zvazovala prodej pomoci Internetu. Detroitska trojka (GM, Ford, Chrysler) také
zvazovala tuto formu prodeje, ale radeji ustoupila, nebot se obavala odporu svych prodejcii.

Smélé plany Daewoo (vyrobni zdvod v Polsku, montdz v Madarsku, koupé Avie v Cesku)
spolu se slabnouci poptavkou po automobilech vedly kvelkym ztratam. Vroce 2004 Sla
automobilova divize Daewoo do konkurzu, koupila ji firma GM a pro automobily pouZila
vlastni znacku Chevrolet.



