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25. MARKETING

marketing se chdpe jako:

s odbytem a zasobovanim
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* Marketing se snaZi provést prizkum trhu a zjistit co zakaznik potiebuje, to vyrobit a
pomoci propagace mu to prodat.

* Marketing je soubor ¢innosti, které zabezpeci prodej spravného vyrobku za spravnou
cenu, na spravném misté ve spravny cas.

PODNIKATELSKA KONCEPCE

$
‘ 1. Vyrobni podnikatelska koncepce

‘ 3. Prodejni podnikatelska koncepce

]
' 4. Marketingova podnikova koncepce

J
. 5. Etick3, socialni podnikatelska koncepce
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1. Vyrobni podnikatelska koncepce (ve 30. letech minulého st.)

e Henry Ford e Tomas Bata

- dochazi k rozvoji techniky, zahajeni hromadné vyroby a zdokonalovani
organizace prace => snizovani ndkladii na jednotku vyroby (snizovani cen)

Tomas Bata
- Skola mladych chlapcti, domy pro své zaméstnance, filmové studio
- zvysil motivaci vedoucich pracovniki

2. Vyrobkova podnikatelska koncepce

- podnikatel vyrabi vyrobky nejvyssi kvality a neustale je zlepSuje

- cenaje vysoka

- predpoklad k pouziti -> zakaznik uprednostnuje kvalitu, cena je jedno

- koncepce v sobé skryva nebezpeci marketingové kratkozrakosti (vyrobce
prohlizi skutecné potreby zadkaznik, vyrobek vylepsuje, zvySuje cenu, nedéla
prizkum trhu a nakonec o vyrobek zakaznik nema zajem=> vyrobek je
neprodejny)

3. Prodejni koncepce
- navazuje na vyrobni koncepci, protoze hromadnou pasovou vyrobou dochazi
k nasyceni trhu a zakaznik se musi stimulovat, aby si vyrobek koupil
- % slevy -> podnik neprovadi prizkum trhu

4. Marketingova podnikatelska koncepce
- podnikatel provadi priizkum trhu, aby zjistil piani zdkaznika a aby byl lepsi
nez konkurence
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5. Eticka, sociadlni podnikatelska koncepce
- rozsifuje marketingovou koncepci o dalsi cile (ochrana Ziv. prostiedi, stop
testovani na zviratech,...)

PRUZKUM TRHU

« Vyzkum = dlouhodobé a hlubsi zkoumani trhu

o Priizkum = kratkodob4 ¢innost, p¥i které se zjistuje okamzity stav trhu

1. PRUZKUM TRHU POPTAVKY

- kupni sila, potreby

2. PRUZKUM KONKURENCE

- zkouma nabidku konkurence, cenu a doplitkové sluzby
- snaZi se zjistit, zda konkurence uvazuje o inovaci vyrobniho programu
- nova mista (zahranici, jiné mésto)

3. PRUZKUM SITUACE VLASTNIHO PODNIKU

e rozbor slabych a silnych stranek
e analyzuje se vnéjsi a vnitini

» prilezitosti a hrozby

Vntirni

¢ prednosti a nedostatky
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S W O T

Streughts Weeknesses Opportmities Threats

(prednosti) (nedostatky) (prileZzitosti) (hrozby)

Z praktického hlediska se prizkum trhu provadi:

od stolu § v terénu

SEGMENTACE TRHU

= rozdéleni trhu podle kritérii

SEGMENT= skupina zakaznikd, ktef{ maji spole¢né vlastnosti

HLAVNI KRITERIA:

3
. Demograficka kritéria (podle véku, narodnosti, vzdélani, pohlavi)
)}
‘ Geograficka kritéria (vesnice X mésto, hory X niZiny, podnebi)
|

. Psychologicka kritéria (temperament)

I
‘ Psychograficka kritéria (tradice, zvyky)

i
‘ Podle zakladnich zvyklosti (preferuji znacky)
7
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MARKETINGOVY MIX

= oznaceni pro ¢innosti, které maji zabezpecit co nejlepsi uspokojenost potieb a prani

Product

(vyrobek)

Price (cena)

Place (misto)

Promotion
ERENEY

PRODUCT (VYROBEK)

Hmotny

vyrobek Sluzba

Myslenka

Rozdéleni vyrobkii:

Spotrebni (spotfeba domacnosti, konecna spotreba)

Kapitalové (vyuziti ve firmé)

Druhy spoti‘ebniho zboZi:
- podle toho, jakou pozornost vénuje zakaznik vybéru zbozi
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Zbo3i

kazdodenni
spotreby

Impulzivni

Spotrebni
Zbozi

Mimoradné

C) Specialni

Xy
BEZNE

- minimalni usili zboZi je béZné k dostani

Zbozi kazdodenni potreby

« zdkaznik kupuje pravidelné (potraviny), znackové zbozi, zakaznik ho
neupiednostiiuje

Impulzivni

e Zakaznik jeho koupi neplanuje, ale je dano na takovém misté, Ze prodejce dava
kupujicimu podnét ke koupi (cukrovinky)

Mimoradné

* Nakupuje v mimotadné situaci a cena nerozhoduje (vecCerka, benzinky)

33
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ZVLASTNI

- zakaznik peclivé srovnava kvalitu, cenu a znacku, navstivi vice obchodt a zboZi hodnoti

C

SPECIALNI

- vybéru vénuje zakaznik vétsi pozornost,
- vétSinou znackové zbozi, specializované prodejny (uzky a hluboky sortiment

TOTALNI= KOMPLEXNI VYROBEK

JADRO

1. vrstva

2. vstva

JADRO = uréuje jeho uZitnou vlastnost
1. VRSTVA= ZHMOTNELY VYROBEK= znacka, obal, kvalita, styl, designe

2. VRSTVA= ZHMOTNELY VYROBEK VCETNE SLUZEB-= servis, zaruka, 4vér, montaz,
instalace, doprava

ZNACKA

- znacka odliSuje vyrobek od ostatnich vyrobki a zaroven zarucuje kvalitu



Druhy:
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KMENOVE

Stejna znacka ale vice druhii vyrobkt (sony, philips, nike, prada)
Vyhoda - reklama se zaméruje na cely sortiment, problém nastava pokud je
vyrobek nekvalitni, tak to okamzité ovlivni celkovy obrat firmy

INDIVIDUALNI

Kazdy vyrobek jind znacka
Naklady na reklamu jsou vysoké, pripadny zmetek neovlivni prodej ostatnich
vyrobki

PRIVATNI

Znacka obchodn{ firmy, ktera zbozi prodava (tesco, albert, billa)
Zbozi v akcich se nabizi v cenovych akcich
Obchodnik objedna vyrobky, které pak prodava pod svou znackou

MULTIZNACKY

(Skoda octavia, fabia, superb,..)
Logo = grafické znazornéni znacky
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ZIVOTNI CYKLUS VYROBKU

= doba, po kterou je vyrobek na trhu
- snaha, aby byl na trhu vyrobek co nejdéle
- zajem o vyrobek neni trvaly, méni se v Case

Faze - UVEDENI
Faze - RUST
Faze - ZRALOST
Faze - UPADEK

BN

Druhy vyrobki z hlediska inovace:

a) objem vyroby + prodej

b) cena

c) naklady na vyrobu (na 1 ks)
d) zisk

e) naklady na reklamu

f) oz. zakazniki
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Uplné novy vyrobek (jak pro vyrobce, tak pro spotiebitele)

Vyrobek novy pro vyrobce (konkurence vyrobek uz vyrabi =
PENETRACE)

Vyrobek novy pro spotrebitele (méni ingredience)

Mnozstvi . vedeni Il. rast 1l zralost IV. Upadek

vyrobenych +
prodanych
vyrobk

l ' -4 ! H ’ . .
Inovétofi  poé. osvoboditelii POC: * pozdni  opozdilci
vetsina
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L. Uvedeni
-> zakaznici si existenci vyrobku neuvédomuji => stimulovat
- objev vyrobku a prodej je nizky a ndklady budou vysoké

- 2 strategie:

II. Rilist ->objem vyroby + prodej se zvy$uje -> sniZuji se nadklady na 1 ks
[II.  Zralost ->za&it opét inovovat vyrobu (néco nového) = nejdelsi faze

svv/s

IV.  Upadek -> nakupujf opozdilci (¢ekajf na nejnizi cenu)

PLACE (MISTO)

- Umisténi produktu na trh a zpiisob jakym se dostane ke konecnému
spotiebiteli (jak bude distribuovan)




