Zaklady marketingu v obchode

Uvod do marketingu



Osnova temat predmetu

Uvod do marketingu:
Trendy v marketingu;
Analyza prostredi;
Marketingovy vyzkum;
Cileny marketing;

Persona,

Nakupni chovani zakaznika,;
Zakaznicka spokojenost a loajalita;
Produkt;

Cena;

Distribuce;

Propagace;

Marketingovy plan.
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marketingového fizeni, marketingovy mix

Uvod do marketingu, koncepce

Osnova

Trendy v marketingu
Analyza prostredi
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Marketing

,Marketing je

Marketing is a roces fizeni
,Marketing je cinnost, soubor race without a p 9 g ’
L o iy finishin jehoz vysledkem
Instituci a procesu pro vytvareni, =g . -
) , ., line. Jje poznani,
komunikovdni, dodadvadni a = v sas e
. , . predvidani,
vyménu nabidek, které maji D ter oy
. , : ovlivhovani a v
hodnotu pro zakazniky, klienty, e ae g v s ocs s
v . Satisfying needs and konecné fazi
BIEHTET) @ SPONEETEs: (615 wants through an uspokojeni
celek.” (AMA, 2007) gy pebE
exchange process. potreb a prani
"THia Gilin of (Kotler) zakaznika
marketing is to know efektivnim a

hviuadvassagill | he management process responsible for yyhodnym
customer so well the . B . . . . .
identifying, anticipating and satisfying zplisobem

product or service fits . _
him and sells itself." customer requirements profitably.” zajigtujicim

(Chartered Institute of Marketing) splnéni cild

Peter Drucker

organizace”
(Svétlik, 2005)

|

,Marketing je spolecensky a ridici proces, kterym
jednotlivci a skupiny ziskavaji prostrednictvim tvorby,
nabidky a smény produktl to, co potrebuji.“ (Kotler, 1998)
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Marketing

* \lypraveni a prodavani

* Propagace

« Komunikace se zakazniky
* Umeéni prodeje

,Podnikovad organizace

md pouze dvé funkce:

marketing a inovace.”
P. Drucker

Potteby, ~ Vyrobky,

prani, sluzby, jiné

poptavka produkty
Hodnota

Trhy pro

zakaznika

\ Sména, /

obchodni
vztahy

Podstatou marketingu
je uspokojovani
potreb zakazniku
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O
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Koncepce podnikového rizeni

Marketing jako podnikatelska filozofie dfive vs. dnes

Prodejni

Vyrobkova Marketingova
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Vyrobni koncepce

Spotrebitelé preferuji levné a snadno
dostupneé vyrobky dostupné na
nenasycenem trhu

Duraz na nizké vyrobni naklady, j
vysokou efektivhost vyroby
a masovou produkci, distribuci
Neprihlizeji ke skuteCnym potrebam
spotrebitelu

Cenova slozka marketingoveho mixu

TEXAS
INSTRUMENTS




Vyrobkova koncepce

Spotrebitelé preferuji vyssi kvalitu vyrobku a jsou ochotni
zaplatit vyhovujici cenu. Trh se zaCina nasycovat a roste
poCet vzajemné si konkurujicich vyrobcu. Orientace na
movitejSi zakazniky.

Duraz  na  kvalitu vyrobku, jejich  technické
zpracovani a postupné inovace (moderni, zajimave

produkty)

Produktova slozka marketingoveho mixu E
tzv. Marketingova kratkozrakost —
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Marketing myopia

f_.‘ﬁ: + Podcenéni konkurence
- « QOdtrzeni vyrobce od reality
* Nereagovani na zmeny a
',C“DKP'A potreby trhu

« Soustredéni se na vyrobek

Qi
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Prodejni koncepce

Na nasyceném az presycenem trhu. 'c”’Odés"rf’
Zakladem je vyprodavat nadmérna mnozstvi vyrobkd,
které chrli vyrobci, nikoli se orientovat na pozadavky
spotrebitelu.

Snaha zakazniky dostatecne informovat, presvedcit je a
primét k nakupu nabizenych produktu.

Podnik vénuje velkou pozornost komunikaci a vynaklada
znacne usili v oblasti reklamy a propagace vlastnich
vyrobku, buduje vlastni obchodni sité a prodejni tymy.

Marketing and innovation make
money. Everything else is a cost.

— Peter, Drucker, —

I
p—

i

(QED I e
O =
— =i



Prvni televizni reklama Bulova Watch Company

,2Ameriku pohani Bulova“

e 1941

* pred prenosem
baseballového utkani
Brooklyn Dodgers a

UETCENMIERAMIIESNN A \ERICA RUNS ON BULOVA TIME
e 10 sekund, 9 USD
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https://www.youtube.com/watch?v=8JenAyMmZ68

Marketingova koncepce

« Spotrebitele jsou brani jako partneri, ktefi maji
sve potreby, nazory, postoje a hodnoty.

« Spravné odhadnout prani a potreby zakaznika a
uspokojit je efektivnéji nez konkurence.

* Pouziva vsechny nastroje marketingoveho mixu.
 ,obchodni filozofie"

* Rozvoj zakaznickeho servisu, zakaznickych
karet, vérnostnich programu.

« Segmentace zakazniku



Pravidlo 2/10

Spokojeny zakaznik se se svou
zkuSenosti podéli v pruméru se
dvéma lidmi, kdezto nespokojeny
zakaznik o sveé negativni zkusenosti
hovori s deseti lidmi.
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Socialni (spolecenska) koncepce

* Uspokojovani potieb zdkaznikli a zaroven feseni soucasnych (a

dlouhodobych) otdzek spoleCnosti, napt. etické, socialni a environmentalni
*  Holisticky ptistup
« CSR

McDonald's
R

spole¢nost
(dlouhodoby pozitivai viyvop)

66 % Americanu je k vyjadfovani
znacek k témto tématim skeptickych
(Method Communications, 2021)

koncepce spole¢enského
marketingu

az 80 % spotrebitell uprednostiuje

znacky, které jsou environmentdlné

zodpovédné, a 53 % nakupuje radéji
znacky méneé znamé, zato udrzitelné
(lpsos, 2021)

zakaznici (uspokojeni potieb a pfani) firmy (zisk)
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Znacka Dedoles reaguje na kritiku své
duhové kolekce ponozek tim nejlepsim
zpusobem

,Svet predsa nie je Cierno — biele
miesto, no je plny pestrosti,
individuality a radosti. Chce spolu s
fudmi burat predsudky v mode aj v
spolocnosti. Dedoles chcel
vytvorenim Duhovej kolekcie ukdzat,
Ze laska, ani mdda nepoznad hranice”
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Tradicni (transakcni) vs. vztahovy marketing

TRANSAKCNI MARKETING VZTAHOVY MARKETING
Diuraz na prodej (prodejni transakci) Diuraz na udrzeni zakaznika
Zameéfeni na produkt a jeho vlastnosti Orientace na benefity produktu
Kratkodoba orientace Dlouhodoba orientace
Maly diraz na sluzby Velky diraz na sluzby
Limitovany vztah se zakaznikem Silny vztah se zakaznikem

Stiedné velky diraz na kontakt se zakaznikem

Velky duraz na kontakt se zakaznikem

Kvalita je primarné zalezitosti vyroby

Kvalita je zaleZitosti viech

Zdroj: Christopher, Payne a Ballantyne (1994, s. 9)

l

direct marketing
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Marketingovy mix

4P (Product, Price, Promotion, Place) uerer Pueree

PLEASE,?LEI\SE I

Produkt: co a komu firma nabizi
Cena: za jakou cenu

Marketingova komunikace/Propagace: kde, jak
o své nabidce fekne zdkaznikim

Distribuce: jak se produkt dostane k zakaznik(m

zajimavy Se spravnouy oném?z
produkt cenou lidé vedi
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Vyrobkova politika
Sortiment
Kvalita
Design

Znacka

Distribucni politika
Distribucni cesty
Dostupnost
Prodejni sortiment

Vzhled provozovny

Cilovy

zakaznik

Cenova politika
Ceniky
Slevy, sezénnost
Nahrady
Platebni podminky

Komunikacni politika
Reklama
Osobni prodej
Podpora prodeje
PR
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Marketingovy mix

/P (Product, Price, Promotion,
Place, People, Process,
Physical environment)

 Lidé: hraji roli v procesu poskytovani sluzeb a tim ovliviuji
vnimani kupujiciho

* Procesy: hlediska rozmanitosti vs. standardizace a
komplexnosti

e Materialni prostredi: zahrnuji prostredi, kde je sluzba
poskytovana a kde se poskytovatel sluzby a zakaznik
dostavaji do vzajemné interakce
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Marketingovy mix

4p

Product
Price
Place
Promotion

4C

Customer Value
Costs
Convenience
Communication

m =
O
O =
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Marketingovy mix

4E

Experience
Exchange

Everyplace
Evangelism

SIVA

Solution
Information
Value
Access

m =
O
O =
el o



Zdroj: Kotler a Armstrong (2004). Marketing.




Jakeé jsou souCasné marketingove trendy?
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Mobilni a online marketing

Buzz marketing, world-of-mouth
Holisticky marketing, green marketing

Guerilla marketing

Event marketing

Neuromarketing, behavioralni a emocialni marketing
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