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Produkt

Cokoliv, co slouzi k uspokojeni lidskych potfeb.
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Marketing

Cinnost organizace a soubor procesti pro vytvareni,
komunikaci a poskytnuti hodnoty zdkaznikiim a pro fizeni
vztahll se zakazniky takovym zptsobem, Ze z né¢j maji
prospéch organizace i jeji klicové vefejnosti.

\4
..slouzi ke zjistovani a hodnotnému uspokojovani lidskych
potreb prostrednictvim smény.



Marketing: tunkce

- definice trhu

- kvantifikace potieby

- uréeni hodnoty nabidky

- komunikace (vnitfni/vnéjsi)
- doruceni produktu

- monitoring uspokojeni



. (Henneberg 2002)

Marketing: podminky smény

— smény se Gcastni aspon dva aktéfi

- kazdy z nich disponuje né¢im cennym
— sména musi byt dobrovolna

— aktéfi mezi sebou udrzuji kontakt



Poznavat
Prizpasobovat se
Uspokojovat
Podnécovat
Ovliviovat

|
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Trh

Zdroje firmy Naplnéni socidlnich
a jejich rozvoj l cil

AN /

Naplnéni dlouhodobych cili




Cil:

Spokojeny zakaznik, ktery se bude vracet.

Spokojenost ovliviiuje celkové chovani spole¢nosti, nejen
vlastni produkt. Zdle7i i na kultufe prodeje, poprodejnich

aktivitich i kultufe organizace obecné.



Marketingovy vyzkum




Marketingovy informacni systém

Slouzi ke sbéru, tfidéni, analyze, vyhodnocovdni a prezentaci
dat potfebnych pro pfesné, vcasné a kvalifikované
marketingové rozhodovani.

Klicova je:
— dostupnost
- relevance
— presnost a aktudlnost
- dostatek.
Vyhody musi pfevysit ndklady na pofizeni.



e V Y k . / /
Vnitfni marketingovy system
interni informace o prodeji produktd, o objednavkach
a platbdch, nabidce dodavateld...

Vev/ k o / /
Vnejsi marketingovy systém
informace o konkurenci, jeji nabidce, jejich dodavatelich
a odbératelich, o jejich zakaznicich, situaci na trhu...

Marketingovy vyzkum

zvlastni, jinak nedostupné informace - ndkladné
primdrni vs. sekundarni



Marketingovy plan




Marketingovy plan

“Cestovni pldn” - fikd ndm, kde se nachdzime a kam se chceme dostat.
S ohledem na cil nabizi n¢kolik moznych cest.

Cile:

— Jednoznacéné formulované.

— Sladéné.

— Hierarchicky definované - nizsi jsou
odvozovany od vyssich.

— realné a dosazitelné, zaroven ale mobilizacni.

Strategie vs. taktika.



Situacni analyza
5C

— spolecnost / company

— spolupracovnici / collaborators
— zdkaznici / customers

- konkurence / competitors

— prostredi / context (climate)



SWOT analyza



SWOT analyza

S1 Bargaining power Suppliers
S2 Good reputation

S3 Diversified portfolio

sS4 Big influence on industry
S5 Good R&D department

S6 Economies of scale

S7 Big capital reserves

W1 Structural inertia
W2 High transaction costs
W3 Weak focus on pr. Innovaticon

W4 No focus on private sector

Total -

Total -




KAM SE CHCEME DOSTAT
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ANALYZA ZAKAZNIKA

PLANOVAN| PRODUKTU PLANOVANI DISTRIBUCE

PLANOVANI
STANOVENI| CENY MARKETINGOVE
KOMUNIKACE
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UNIVERZALNI SDELENI NEEXISTUJE!
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JE TREBA SEGMENTOVAT!

eibl@fss.muni.cz
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.- /SEGMENT MUSI BYT:

[MERITELNY
|DOSTUPNY
TRVALY

IVYZNAMNY/PODSTATNY
AKCESCHOPNY

—
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= |KRITERIA:

|| GEOGRAFICKA

DEMOGRAFICKA
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&/ BEHAVIORALNI...
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