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O Esselte a o trhu O Esselte a o trhu 
kancelkanceláářřskýchských potpotřřebeb

Esselte je vedoucí světový výrobce kancelářských potřeb; 26 poboček, prodej 
ve 120 zemích; 5.000 zaměstnanců.
Úspěšný, stabilní a profitabilní
Esselte, Leitz, Xyron
Ve východní Evropě market leader ve většině zemí a klíčových kategorií

Kancelářské potřeby – tradiční a spíše konzervativní obor
Koncentrace distribučních kanálů: globální distributoři + silní lokální hráči
Řada výrobců dlouhodobě ve ztrátě a na hranici přežití
Méně důležitá pozice a význam maloobchodních řetězců
Důraz na cenu, ale i službu (24 hod. servis)
Obor citlivý na ekonomickou situaci 



Kdy postavil Noe Archu?



Než začalo pršet!



Byznys v době krize

Zasažen asi každý; pokud je zasaženo odvětví
Kdo byl v dobré kondici, více či méně trpí
- Díky již vysoké efektivitě omezené možnosti zlepšování
+ Plus: pružnost, reaktivnost, disciplína, strategie
+   Zachování poměrových výkonových parametrů
+ Esselte = Lean + silné značky + inovace + efektivní marketing

Kdo byl ve špatné, bojuje o přežití
+ Paradox: v první fázi snadné úspory a zlepšení – odstranění

zjevně neefektivního, kdo dělal na 70%, dělá na 100%
- Problémy s Cash Flow, úvěrovým zatížením, slabostí vůči 

distribučním kanálům, malou spotřebitelskou preferencí
- => nutnost cenových ústupků; nutnost akceptace dalších 

podmínek (splatnost, poplatky…) …-> spirála se roztáčí.. 



Marketing v době krize

Krize pouze zvyšuje naléhavost chovat se efektivně a 
důsledně.



Marketing v jakékoliv době, i za krize

Price
Place
Product
Promotion



Price

Snižování ceny = snižování obratu v celém distribučním 
řetězci i pro distributory. Poptávka se zpravidla nezvýší.
Zpravidla nevratná změna
Tabulka gross contribution / sleva / objem 





Price

Snižování ceny = snižování obratu v celém distribučním 
řetězci. Poptávka se zpravidla nezvýší.
Zpravidla nevratná změna
Tabulka gross contribution / sleva / objem 
Signální efekt ceny = komunikace positioningu (kvality…)



Price

Snižování ceny = snižování obratu v celém distribučním 
řetězci. Poptávka se zpravidla nezvýší.
Zpravidla nevratná změna
Tabulka gross contribution / sleva / objem
Signální efekt ceny = komunikace positioningu (kvality…)
Logistické implikace



Značkový 
výrobek

Neznačkový 
výrobek



Produkt

Jádrem produktového marketingu je výrobek sám o sobě

Základem necenové konkurence je kvalitní produktové portfolio
uspokojující různé klíčové potřeby zákazníka. Pokud není, 
zbytek mixu to nedohoní (dlouhodoběji). 



Produkt



Produkt

Základem kvalitního produktového portfolia je špičkový 
výzkum a vývoj a investice do této oblasti.

Kvalitní metodika, in-house consumer insight know-how a 
engeneering
outsourcováním sběru dat, zdrojů inspirací a informací



Produkt

Nejen vývoj potřeb, ale i vývoj módy a estetiky
Spolupráce s předními světovými designéry a trend 
forecasting experty



Produkt

Inovace  = „čerstvá krev“ pro odvětví a hybná síla vývoje
Relevantní inovace vs „inovace“ – příklad pořadače









Produkt

Základem necenové konkurence je tedy kvalitní
produktové portfolio uspokojující různé klíčové
potřeby zákazníka… a neustálý rozvoj a inovace 
tohoto portfolia.



Produkt

Produkt > Výrobek
Produkt, který nabízíme je pro obchodní partnery daleko více než jen 
samotný výrobek.

Vysoký servis level
24 hod. servis
Marketingová podpora
Školení personálu 
Podpora poptávky
Po prodejní podpora

Ve vztahu B2B může být výrobek sám mnohdy sekundární pro 
vnímanou hodnotu produktu.
Cena za výrobek je ale ve skutečnosti cenou za produkt / službu!



Promotion

Sampling / education / sampling / education ….







www.bindinglamination.com/cz
... vše co jste chtěli vědět o vazbě a laminaci a báli jste se zeptat!



Promotion

Sampling / education / sampling / education ….
Penetrace (9 z 10 nezná, nezkusilo ….)
Atraktivní end user promotion





Place – distribuční partneři

Distribuční článek obecně více zasažen krizí, mnohdy na 
pokraji existenčních problémů
Někdy absence komplexního pohledu u řadových 
manažerů nákupu -> nutno komunikovat s majiteli resp. 
nejvyšším vedením
Osvěta o důsledcích cenové konkurence 
Školení personálu a obchodníků
Nové prodejní taktiky (try & buy)
Ne každý prodejce je dobrý prodejce. V krajním případě u 
špatného lépe nebýt, nadělá více škody než užitku.



DDěěkuji za Vakuji za Vašši pozornosti pozornost


