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Na samoté rozjela ,,retrobyznys*“. Vari a prodava
domaci marmelady

2. bfezna 2013

Blanka Milfaitova opustila teplé kancelafské misto a dala se do podnikani. SnaZi se
prosadit s marmeldadami z kvalitniho ovoce. Ted za né ziskala prestiZni ocenéni v
Londyné.

DalSi 2 fotografie v galerii ) .

Blanka Millatova provozue Sumavskou Slunednou kavamu, od kta 2012 vyrabi domael marmelady_ | foto: Slavomir
Kubes, MAFRA



Co se z této prezentace dozvite

Co to je marketing a k cemu je nam uzitecny

Na zakladé ¢eho se rozhodovat pro své podnikani
Na co nezapomenout pri priprave podnikani
Tipy, jak i v malém meéritku délat marketing

Tipy pro uspéesny prodej

ProcC je dulezité planovat a sledovat své finance

(neresime zde legislativni podminky apod.)



Co to je marketing

Soubor ucelenych cinnosti vedoucich k:

» poznani redlné situace a konkurence na cilovém trhu,
» nalezeni vhodnych potencialnich zakaznikd,

» poznani jejich potreb a preferenci,

» vytvoreni odpovidajiciho produktu,

» jeho ucinné propagaci a efektivni distribuci,

» a uspésnému prodeji!

* Nastroje marketingu nam pomahaiji kvalitné pripravit,
rozbéhnout i rozvijet své podnikani k financnimu uspéchu

e Studijni text k projektu Tradional & Wild:

»Marketing, reklama, prodej, podnikatelské dovednosti”



Nezbytnosti pro podnikani

1. Produkt

— Jak jej ziskdme / vyrobime?
— Co k tomu mame a potrebujeme (vyrobni zdroje)?
— Nakolik rozumné budou nase vyrobni naklady?

2. Zakaznik

— Kdo je nas cilovy zakaznik a co potrebuje?
— Proc bude kupovat pravé od nas?

3. Byznys model

— Jaka forma obchodniho podnikani?
— Od koho budeme inkasovat prijmy a kdy?
— Bude to celé fungovat?



Formy obchodniho podnikani

FORMA OBCHODNIHO PODNIKANi PRIDANA HODNOTA PRODUKTU
A. Hromadny prodej NiZzKA
B. Individualni prode; ZVYSENA
C. Marketing a profesionalni prode; NEJVYSSI
ROZHODOVANI:

Jak moc se chci tomuto podnikani vénovat?
Jaké mam pro toto podnikani predpoklady a zdroje?
Kolik chci investovat zdroju a usili do vyssi pfidané hodnoty?




FORMA
OBCHODNIHO
PODNIKANI

A.

Hromadny prode;j

B.
Individualni prodej

C.
Marketing

Firemni zakaznik

TYP ZAKAZNIKA

TYP PRODUKTU Sklizena surovina urcena k dalsimu

zpracovani

Napf. plody Sipku — které prodame

PRIKLAD PRODUKTU ) . s
ve vykupné nebo vyrobci cajll apod.
NAROCNOST Nejjednodussi
PODNIKANI .
FINANCNI Nejnizsi

VYNOSNOST (vhodné spis jako privydélek)

* Prodej veskeré nasbirané a
ususené suroviny ve vykupné
najednou

¢ Okamzité inkasovani penéz

e 7adné dal3f starosti s vyrobou,
balenim a prodejem

¢ Minimalni naklady spojené s
podnikanim

VYHODY

¢ Nejnizsi financni vynos ziskany v
prepoctu na kilogram suroviny

e Témér bez moZnosti rozvijet a
rozsirovat podnikani

¢ Toto podnikani nepfindsi mnoho
podnétt a mlze byt ¢asem
nezazivné

NEVYHODY

Spotrebitel

Sklizena surovina, ktera je zaroven koncovym
produktem uréenym k prodeji

Napf. plody Sipku — které zabalime a
prodavame na farmarskych trzich apod.

Stfedné narocné

Stiedné vysoka
(mUze byt hlavnim zdrojem obZivy)

o \/yssi ¢astka ziskana v prepoctu na kilogram
suroviny

* MozZnost ¢astecné rozvijet a rozsifovat
podnikani

* Toto podnikani je zajimavéjsi a prinasi
mnoho rGznych podnétl a setkani s lidmi

* Pomérné nizké naklady na toto podnikani

¢ Je tfeba resit baleni a oznaceni vyrobku
* Je tfeba najit vhodna mista a zplsoby
prodeje

¢ Naroky na zajisténi samotného prodeje a
dopravy produktl k zakaznikovi

¢ Inkasovani penéz az poté, kdy prijdou
jednotlivi zakaznici a koupi

a profesionalni prodej

Spotrebitel / Firemni zakaznik

Koncovy produkt s pfidanou hodnotou
vyrabény ze sklizené suroviny

Napft. plody Sipku — z nichZ uvafime dZzem a ten
pak proddvame pres internet ¢i do prodejen
zdravé vyZzivy apod.

vevs

vvs

Nejvyssi
(je mozné i zbohatnout)

¢ Nejvyssi financni vynos ziskany v prepoctu na
kilogram suroviny

e MoZnost silné rozvijet a rozsifovat podnikani
¢ Toto podnikani je nejzajimavé;jsi a muaze
pozitivné ovlivnit Zivot nejen podnikateli, ale i
mnoha dalsim lidem

¢ Je tfeba vénovat Usili planovani a realizaci
marketingu

e Je tfeba zajistit i profesionalni prodej a
distribuci produktt k zakaznikovi

e Ndrocné na planovani a fizeni financnich
nakladli - mohou byt pomérné vysoké

e Inkasovani penéz az poté, kdy najdeme,
presvédcime a ziskdme zakazniky



Potrebné zdroje pro podnikani

A. Hromadny prodej:
e Znalost rostlin a bylin
e Informace o lokalitach s volnym vyskytem rostlin
e Nastroje ke sbéru a prostory k suSeni a skladovani bylin
B. Individualni prodej:
e Stanek
e Informace o mozném umisténi a vyuziti stanku
e Obalovy material
e Dopravni prostredek
C. Marketing a profesionalni prode;j:
e Znalost zakladu marketingu a profesionalniho obchodu
e Informace o zakaznicich
e Spolupracovnici (sbér, vyroba, obchod)
e Financni kapital na investice do vyroby, propagace a distribuce



Organizace podnikani

Jaké zdroje potrebujeme, jak zajistime chybéjici
Jaké Cinnosti je treba provadét

Sbér

Zpracovani / vyroba
Baleni a distribuce
Prodej

Marketing a propagace

Co budeme resit sami a co s pomoci dodavatelu

Ja
Ko
Ja

ké budeme mit spolupracovniky a zaméstnance
o bude co délat
<ka bude moje vlastni role (sbér? vyroba? prodej?)

Ja

Ky zvolime postup pripravy podnikani



Kdo bude mym zakaznikem

* Firemni zakaznici:
— Vykupny bylin a plodin
— Vyrobci Caju
— Kosmetickeé firmy
— Potravinarské firmy
— Napojarskeé firmy
— Prodejny zdravé vyzivy
* Spotrebitelé:
— Navstévnici farmarskych trhu
— Nasi sousedé a znami nebo znami nasich znamych
— Lidé preferujici kvalitni potraviny
— Lidé vyznavajici zdravy zivotni styl
— Lidé s dlouhodobymi zdravotnimi problémy
— Zodpovédni / starostlivi rodice (ndkupy pro déti)




Co chtéji zakaznici

Jaké resi problémy
— SPOTREBITELE: zdravotni problémy, nekvalita potravin

— FIRMY: nedostatek kvalitnich surovin, nezdjem jejich zakazniku

Po cem touzi

— SPOTREBITELE: ddrek pro blizké, zdravy Zivotni styl, dobroty
— FIRMY: vyssi obrat, mit originalni a konkurenceschopné vyrobky

Co jsme schopni jim nabidnout v nasem produktu
— reseni jejich problému a tuZeb
Za co jsou ochotni zaplatit (!!!)

— zda a kolik jsou ve skutecnosti ochotni zaplatit za nds produkt



Kde si udéelat pruzkum trhu

Mezi konkurenty

— Co se uspésné prodava — proc a za kolik

— v ¢em jsou konkurenti lepsi - a kde délaji chybu (,dira na trhu”)
Mezi rodinou a znamymi

— prvni nazory na nase zamery

— mohou byt neobjektivni — a pfilis hodni / nekriticti!

Mezi nezavislymi znalci trhu

— odbornici z univerzity, svazy a komory, odborni novinari

Mezi potenciadlnimi zakazniky

— internet — diskuzni fora, on-line prizkum (napf. Survio.com)

— rozhovory se zakazniky (spotrebitelé i firmy)



Co zjistovat v pruzkumu

Jaké existuji konkurencéni produkty a v ¢em jsou lepsi / horsi?

Jaky typ zdkaznik( by mohl mit zdjem o muj produkt a proc?

Pro jaky ucel a jakym zplUsobem by zakaznici produkt pouzili?

Jakou cenu povazuji za primérenou (za jakou jiz nakupuji)?

Kolik produktu a jak ¢asto by nakupovali (kolik jiz nakupuji)?

Kde a jakou formou podobné produkty nakupuiji (trhy, internet, ...)?
Na jaké dodaci a platebni podminky jsou zvykli (doba splatnosti aj.)?
Jakd média tito zakaznici sleduji (noviny, akcni letaky, weby,...)?

Co zakazniky presvedci koupit muj produkt misto konkurenéniho?

Zjisténi jsou pro nas pouzitelna jen tehdy,
pokud sméruji ke skutecnym budoucim zakaznikiim
a k teritoriu, kde opravdu budeme prodavat.



Marketingovy plan / Marketing mix
PRODUKT

— Co presné budeme prodavat a s jakou pridanou hodnotou?
— Jak bude produkt zabalen?

CENA

— Jaké budou nase ceny ve srovnani s konkurenci a proc?
— Kdy budeme chtit od zakaznikd zaplatit a jakou formou?

DISTRIBUCE

— Jakym zpUsobem dostaneme produkt k zdkaznikiim?

PROPAGACE

— Jak / kde se zadkaznici o naSem produktu dozvédi?
— Jaké argumenty pouzijeme v propagaci — a pri prodejni nabidce?



Formy propagace

Obal muze mit vice funkci nez jen ochranu vyrobku
| maly podnikatel muze vybudovat velkou znacku
e Efektivnost = cilenost

Meédia by méla oslovovat prave vase zakazniky:
— Regionalni noviny
— Mistni rozhlas
— Letaky
— Internet
* web (hapr. Webnode.com)
* e-shop
* internetové katalogy
* specializované portaly a komunitni weby

» socialni sité (Facebook, LinkedIn, Twitter)
* Google Adwords, Etarget aj. (pozor na efektivitu!!)

* K propagaci pouZijte i své prodejce — primé osloveni zakazniku!



Jak prodavat a distribuovat

Zjistit, kde presneé se vyskytuji nasi zakaznici

Vytvorit si seznam konkrétnich potencialnich zakaznikt
Zjistit potreby téchto konkrétnich zakazniku

Urcit, jak, kde a kdy je oslovime

Vymyslet, jakou formou co nejzajimaveji ukazat produkt
Vytvorit a naucit se pouzivat presvedcivé argumenty

Jit za zakazniky, aktivné je oslovovat, ukazovat produkt
Vyuzit spolupracovniky a distributory

Udélat ze svych zakaznikU své propagatory



Co pomuze v prodeji

Kvalitni prezentace produktu

— esteticky obal, fyzické predvedeni, ekonomické ilustrace

Osobni pristup

— schopnost naslouchat zakaznikim a vnimat jejich potreby

Dobra znalost produktu a priklad( uziti

— poradenstvi zdkaznikim — pomahat a prokazat svou odbornost

Moznost nezavazné zkousky produktu

— vzorek, ochutnavka, garance mozného vraceni produktu

Proaktivita i taktnost

— komunikativnost, ale i diskrétnost a cit pro situaci



Planovani a sledovani financi - vydaje
e INVESTICNi NAKLADY

— Jednorazové — na zacatku podnikani (+ obnovy)
* Potieby pro sbér plodin / bylin
e Zarizeni pro zpracovani surovin (sporaky, susicky, ...)
* Dopravni prostfedek
* Web

« PROVOZNI NAKLADY

— Pravidelné - pribézné po celou dobu podnikani
* Mzdy + odvody
* Vlyrobni suroviny (mimo vysledku vlastniho sbéru)
* Platby dodavatelim sluzeb (ionizace surovin, ucetnictvi, sprava webu...)
* Najemné, energie, telefon, pripojeni internetu
* Benazin, jizdenky apod.
* Propagace / reklama
* Pronajem mista pro stanek
e Spravni poplatky dradim



Planovani a sledovani financi - prijmy

Prijmy NEJSOU totéz co zisky!
Z prijmU pouzijeme finance na potrebné vydaje:

Investicni vydaje

Provozni vydaje

Fond na obnovu investi¢nich prostredk
Rezervni fond (nenaddlé vydaje)

Dané

Bez planovani prijmu nelze predpovédét uspésnost

Kolik zakaznikU si koupi produkt a v jakém mnozstvi?
Za jakou cenu?

Jak dlouho bude trvat ziskani platicich zakaznik(?
Kdy probéhnou platby?

Jak rychle se bude zvySovat objem prodej?

Naplanovat + hlidat si cash-flow (rizeni toku hotovosti)!
Angazovat Sikovného ucetniho



Vsechno postupné...

»Kdo vykroci nejpomaleji na Horu —
ten se nejdrive vrati dolu — uspésny a zZivy!“
(réeni francouzskych horolezcu)

©

 Nemusime délat vSechno najednou

* Pred velkym podnikanim si to zkusme v malém — a nauc¢me se to

e Komunikujme s moznymi spojenci - nebud’'me v tom sami!
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Traditional and wild

Dekuji Vam za pozornost
a preji mnoho uspéchu!

Kamil Krc, MBA

kamil.krc@gmail.com
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