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„Náš zákazník - náš pán.“
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Všudypřítomný marketing

„průměrná osoba je ve městě vystavena 
přes 3000 reklamních sdělení za den“



„Marketing je společenský a řídící proces, kterým 
jednotlivci a skupiny získávají prostřednictvím tvorby, 

nabídky a směny produktů to, co potřebují.“ (Kotler, 1998)

„Marketing je činnost, soubor 
institucí a procesů pro vytváření, 

komunikování, dodávání a 
výměnu nabídek, které mají 

hodnotu pro zákazníky, klienty, 
partnery a společnost jako 

celek.“ (AMA, 2007)

„Marketing je 
proces řízení, 
jehož výsledkem 
je poznání, 
předvídání, 
ovlivňování a v 
konečné fázi 
uspokojení 
potřeb a přání 
zákazníka 
efektivním a 
výhodným 
způsobem 
zajišťujícím 
splnění cílů 
organizace“
(Světlík, 2005)

"Satisfying needs and 
wants through an 

exchange process.“ 
(Kotler)

„The management process responsible for 
identifying, anticipating and satisfying 

customer requirements profitably.“ 
(Chartered Institute of Marketing)

Marketing



Marketing

• Vyprávění a prodávání
• Propagace
• Komunikace se zákazníky
• Umění prodeje

„Podniková organizace 
má pouze dvě funkce: 
marketing a inovace.“

P. Drucker

Výrobky, 
služby, jiné 
produkty

Hodnota 
pro 

zákazníka

Směna, 
obchodní 

vztahy

Trhy

Potřeby, 
přání, 

poptávka

Podstatou marketingu 
je uspokojování 
potřeb zákazníků



Koncepce podnikového řízení

Marketing jako podnikatelská filozofie dříve vs. dnes

Výrobní Prodejní

Výrobková Marketingová



Výrobní koncepce

• Spotřebitelé preferují levné a snadno 

dostupné výrobky dostupné na 

nenasyceném trhu

• Důraz na nízké výrobní náklady, 

vysokou efektivnost výroby 

a masovou produkci, distribuci

• Nepřihlížejí ke skutečným potřebám 

spotřebitelů

• Cenová složka marketingového mixu



Výrobková koncepce 

• Spotřebitelé preferují vyšší kvalitu výrobků a jsou ochotni

zaplatit vyhovující cenu. Trh se začíná nasycovat a roste

počet vzájemně si konkurujících výrobců. Orientace na

movitější zákazníky.

• Důraz na kvalitu výrobků, jejich technické

zpracování a postupné inovace (moderní, zajímavé

produkty)

• Produktová složka marketingového mixu

• tzv. Marketingová krátkozrakost



Marketing myopia

• Podcenění konkurence

• Odtržení výrobce od reality

• Nereagování na změny a 

potřeby trhu

• Soustředění se na výrobek



Prodejní koncepce

• Na nasyceném až přesyceném trhu.

• Základem je vyprodávat nadměrná množství výrobků, 

které chrlí výrobci, nikoli se orientovat na požadavky 

spotřebitelů.

• Snaha zákazníky dostatečně informovat, přesvědčit je a 

přimět k nákupu nabízených produktů. 

• Podnik věnuje velkou pozornost komunikaci a vynakládá 

značné úsilí v oblasti reklamy a propagace vlastních 

výrobků, buduje vlastní obchodní sítě a prodejní týmy. 



První televizní reklama Bulova Watch Company

„Ameriku pohání Bulova“

• 1941
• před přenosem 

baseballového utkání 
Brooklyn Dodgers a 
Philadelphia Phillies

• 10 sekund, 9 USD

https://www.youtube.com/watch?v=8JenAyMmZ68


Marketingová koncepce

• Spotřebitelé jsou bráni jako partneři, kteří mají 

své potřeby, názory, postoje a hodnoty.

• Správně odhadnout přání a potřeby zákazníka a 

uspokojit je efektivněji než konkurence.

• Používá všechny nástroje marketingového mixu.

• „obchodní filozofie“

• Rozvoj zákaznického servisu, zákaznických 

karet, věrnostních programů.

• Segmentace zákazníků



Spokojený zákazník se se svou 

zkušeností podělí v průměru se 

dvěma lidmi, kdežto nespokojený 

zákazník o své negativní zkušenosti 

hovoří s deseti lidmi.

Pravidlo 2/10



Sociální (společenská) koncepce

• Uspokojování potřeb zákazníků a zároveň řešení současných (a 

dlouhodobých) otázek společnosti, např. etické, sociální a environmentální

• Holistický přístup

• CSR

66 % Američanů je k vyjadřování 
značek k těmto tématům skeptických 
(Method Communications, 2021)

až 80 % spotřebitelů upřednostňuje 
značky, které jsou environmentálně 
zodpovědné, a 53 % nakupuje raději 
značky méně známé, zato udržitelné 
(Ipsos, 2021)



„Svet predsa nie je čierno – biele
miesto, no je plný pestrosti, 
individuality a radosti. Chce spolu s 
ľuďmi búrať predsudky v móde aj v 
spoločnosti. Dedoles chcel
vytvorením Dúhovej kolekcie ukázať, 
že láska, ani móda nepozná hranice“



Tradiční (transakční) vs. vztahový marketing

direct marketing



Marketingový mix 

4P (Product, Price, Promotion, Place)

• Produkt: co a komu firma nabízí

• Cena: za jakou cenu

• Marketingová komunikace/Propagace: kde, jak 
o své nabídce řekne zákazníkům

• Distribuce: jak se produkt dostane k zákazníkům



Výrobková politika

Sortiment

Kvalita

Design

Značka

Cenová politika

Ceníky

Slevy, sezónnost

Náhrady

Platební podmínky

Distribuční politika

Distribuční cesty

Dostupnost

Prodejní sortiment

Vzhled provozovny

Komunikační politika

Reklama

Osobní prodej

Podpora prodeje

PR

Cílový 
zákazník





Marketingový mix 

7P (Product, Price, Promotion, 

Place, People, Process, 

Physical environment)

• Lidé: hrají roli v procesu poskytování služeb a tím ovlivňují 
vnímání kupujícího

• Procesy: hlediska rozmanitosti vs. standardizace a 
komplexnosti

• Materiální prostředí: zahrnují prostředí, kde je služba 
poskytována a kde se poskytovatel služby a zákazník 
dostávají do vzájemné interakce



Marketingový mix 



Marketingový mix 



Zdroj: Kotler a Armstrong (2004). Marketing.



Jaké jsou současné marketingové trendy?



Zdroj: 
Optimalne.net



Guerilla marketing

Mobilní a online marketing

Buzz marketing, world-of-mouth

Holistický marketing, green marketing

Event marketing

Neuromarketing, behaviorální a emociální marketing

Glokální marketing


