Markgtinﬁové stratégia 24 - Informacny systém v malych a strednych
podnikoch :)

Aby si podnik vedel naplanovat svoje aktivity, musi mat komplexné informacie o vyvoji v podniku na zaklade
internej analyzy a informacie o vyvoji v jeho okoli na zaklade externej analyzy. Externa analyza pozostava
z analyzy prostredia (makroprostredia), analyzy trhu, analyzy odvetvia, analyzy konkurencie, analyzy
dodavatelov, analyzy zdkaznika, segmentacie trhu a vyberu cielovych skupin a analyzy vyrobku. Firma mozZe
zhromazdit primarne alebo sekundarne informacie z primarnych alebo sekundarnych zdrojov réznymi
metédami zberu aj v zavislosti od toho, ¢i analyza vyZaduje kvantitativne alebo kvalitativne informacie.

Komplexna analyza byva Casto sucastou samotného planovacieho procesu a jej rozsah zavisi od velkosti firmy,
od odvetvia, v ktorom p&sobi a ktoré moéze podliehat castejSim zmenam, od geografického dosahu firmy, od
vlastnosti segmentov, ktoré obsluhuje. Malé firmy sa Casto obavaju, Ze prevedenie komplexnej analyzy je
financne narolné a preto sa jej vyhybaju. Ale ziskavanie informacii nie je len otdzkou penazi. V sucasnosti je
napr. internet bohatym zdrojom informacii, len je potrebné vediet ich vyhladavat. Maximum informacii sa dalej
malé firmy snaZzia ziskat vlastnymi zdrojmi z internych zdrojov, od zdkaznikov, zamestnancov a dalSich zdrojov.

Na zaklade ziskanych informacii podnik prevedie analyzy, ktoré su pren podstatné. PouZité informacie sa
uchovavaju v podobe marketingového informacného systému pre dalSie vyuZitie na rozhodovanie i
planovanie. Mensie firmy si z financnych dévodov nevytvaraju informacné systémy v takom rozsahu ako velké
firmy alebo vébec. No pokial si maju udrzat konkurennu vyhodu a zlepsit svoje rozhodovanie a komunikaciu
s jednotlivymi zlozkami trhu, musia informacie zbierat, uchovavat a vyuzivat. Alternativu MIS predsatvuje
ukladanie dat v pocitaci v MS Excel, v MS Access Ci v tlaCenej podobe.

Z komplexnej analyzy vychadzaju marketingové ciele, ktoré su uz konkrétnym vyjadrenim uloh a davaju
odpovede na otazky:

. Coho sa ciel tyka?

- O kolko sa uvazuje zmena? (objem produkcie, vyska predaja, trhovy podiel a i.).

- Na akom trhu? (konkrétne trhové segmenty, na ktoré sa podnik zameria a ktorych potreby chce uspokojovat).
- Kedy ma byt ciel dosiahnuty? (kratkodoby alebo dlhodoby horizont - mesiace, roky).

Dalej si podnik podla vhodne zvolenych nastrojov (BCG matice, GE matice, SWOT analyzy, positioningu
a Paretovho pravidla) zvolia marketingovu stratégiu. V pripade malych a strednych firiem sa v praxi najcastejSie
vyuzivaju stratégie podla chovania na trhu, teda ofenzivne (Utocné) alebo defenzivne (obranné) stratégie
a vSetky spomenuté nastroje na zhodnotenie situacie, v pripade mensich firiem v upravenej forme.

Pre rozhodnutie podniku o tom, ktoré produkty podporit v raste, ktoré naopak z trhu stiahnut, teda pre
posudenie trhového postavenia a ziskovosti produktov a vhodnosti stratégie prispievajucej k dosiahnutiu
podnikovych cielov v sledovanom ¢asovom obdobi slUZi analyza portfélia. Jednym z modelov analyzy portfélia je
BCG matica, model vytvoreny Bostonskou poradenskou skupinou. Pri vypracovani analyzy méZzu podniku
pomoct otazky v nasledujucich tabulkach.

Velkost trhu Aky je velky?
Ako je rozdeleny?
Charakteristika trhu Kto su hlavni zdkaznici?

Kto su hlavni dodavatelia?

Ktoré hlavné produkty sa predavajua?
Stav trhu Je to novy trh?

Je to zrely trh?

Je to nasyteny trh?
Aké dobré su spolo€nosti posobiace na trhu? Vo vztahu k trhu ako celku

Vo vztahu jedna k druhej

Distribucné cesty Ako sa pouzivaju?
Metédy komunikacie Aké metddy sa pouzivaju?

Aké typy podpory predaja sa pouZivaju?
Financie Su problémy na trhu spésobené dafami?

Su problémy na trhu spésobené clami?
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Pravo

Vyvoj

Potencionalni zakaznici

Podnik samotny

Konkurencia

Su problémy na trhu obmedzeniami dovozu?

Legislativa
Technické normy
Aké nové oblasti trhu sa rozvijaju?
Aké nové produkty sa objavuju?
Informacie o trhu
Kto su potencionalni zakaznici?
Kde sa nachadzaju?
Kto z nich ma na trhu veduce postavenie?
Vyhovuju existujice produkty zakaznikom?
Je nutny vyvoj produktu?
Su poZadované uplne nové produkty?
Aké parametre by mal mat novy produkt?
Ako je vas podnik vnimany na trhu?
Kto su konkurencia?
Kde sa nachadzaju?
Aké produkty vyrabaju, predavaju?
Aké distribuc¢né cesty pouZzivaju?
Uviedli v poslednej dobe na trh nové produkty?
Su s vami porovantelny vo velkosti?

Pbsobia v rovnakom trhovom sektore ako vy?
Informécie o produkte
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