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Marketing




Definice marketingu

- e Marketing Je umeni .' 4 Mpeugzitpst, rozvijet jea
vynosne jich vyuzivat. \J«
Kotler, 2009
o Marketlng je proces konc
tvorb propagace a dlst;)lbuce myslenek, vyrobku a -
/ ~ Sluze még\ osahnout ' , ktera uspokqjl J
pozadavky j dnotllvcu a organlzaq

Americka marketingova asociace

e Marketing je Casto hledani jmého.

AI_ Riese

e Marketing j




Podminky pro sméenu

o 2 sméﬁujl'ci strany]

e kazda ma néco, co
ro druhou urC|tou
odnotu

/ e schopn vza]em
komunikovat a
uskutecni dodavku

e volnost pri prijeti Ci
zamltnutl N¢
druhé stre

® SpO ecens
_prijatelné uskutec
obchod s druho

/-'/ stra




Predmét marketingu

e vyrobky S50 A S e
e sluzby / \"“”
udalosti — napft. sporto>/n| akce
- ZaZitky \ Lo
0Ssoby umeIC| celebrlty
mista —
maJetek
podniky
e informace — sk

f"i/ |de]




S Whledé\?é pFl’Ibii/:ﬂsti - | =
o fidi produkt .
. Tidi distribuéni kanaly ~
/« reklama a propagace produkt(
. navrhuje ceny a terminy dodani zbozi
. planuje (prodeje, naklady na
markeéti /
. koptrol ilo vytyCenych
cilu do
>

Cim se marketing zabyva?

f




Zakladni otazky

e Kdo jsou potencionélnl’.’zéka fof

/

-

e Jaka je trzn

e Jaké jsou jejich pozadavky?
e Je mozné je rozdelit do neékalika skupin se stejnymi vIaWi
poiac_l___a__vky? .
Kdo nabl'zi‘“s;s?jm’/ nebo podobny produkt?
i)sila téchto subjektd?

e Jaké jsou vyhody a nevyhody konkurenénich produkt?

e Kdo jsou zakaznici konkurence?
Jaci jsou poten

e Jakou pozici

Jakeé je celk

e Jaka jesi
technologicke a envir




“Stanoveni marketingového mixu

K Nésleduje:-po prove’d;?’éna \J

e TradiCni pojeti — tzv. 4P:
e Product ) \

/T #\Price \ e X {
e Place /




Produkt

e musi plnit: ' ’ |
e Zakladni funkci .-

e Expresivni funkci ¥ \
/ o Sklada se zéjsnéna z’ ) \ J
o Kvality 4

Designu




e Zahrnuje: ’ | : : |
e Utvareni ceny pro zakaznika

e Zahrnuti platebnich podmin \
e - Casto vyuzivane jsou slevy ¢i moznost nakupu na uver

e Musi byt akzéptovatelné u zakaznika, ale i u prode}ce:
e Pokryti nakladd podnlka]|C|ho subjektu
e Motivace k dals

e Zakladni cen

e Prémiova / |mecne/ produkty

e Prlnik na kové zbozi

e Lizani smetany prd

° 3 Ci Spatnou propagaci nebo







Distribuce

- e Zahrnuje: } ‘ ._
e Misto prodeje "
e Distribucni cesty \
e Dostupnost distribu¢ni site )

/ e Formy zésobovani

° Zpﬁso%Sepravy / : \ f

o Je nutné zajistit pozadované produkty v pozadované kvalité,
mnozstvi, ¢ase a mistech.

e Neprimo
: Pomoci distributord



Propagace

e Tradi¢ni nastroje propabace omunikacniho mixu): \___/

e Reklama

e Podpora prodeje y \
e Public relation
/ e Osobni prodej VB (
e Pfimy ma}rsléking ) / \




Reklama

Charakterlstlka } ~
° Vere]na prezentace

Udinnost

Znasobena plsobivost 2

Neosobni charakter )

/ Vétsinou vy&si finanéni narocnost
e Obtizné ziskani zpétné vazby

e vytvareni ima



Reklama

- e Pouziti: ’ . |
e Informativni reklama ’\z/
e Presvédcovaci reklama
. PFipominaci reklama ) \

/ Nejcastéjsi prlkl dy reklamy v

e na Inter etu (PPC - internetova reklama placena za proklik, PPA — platba
akC| bannery, vyskakovaci okna, webova prezentace

e

prednostni
o VTV, product
vitriny, MHD vozidla),




Public Relations - PR

- Charakteristika: J | |
e Poskytuje informace, nejedna’se o tedy o reklamu.

e Vrha dobré svétlo i v nepfijemnych Ci sloZitych situacich;-je levnéjsi, nelze
_ zaridit snadno a rychle, musi se je7wat o soustavnou dlouho u aktivitu.

S Wanam \) e \ (
e \Vysoka divéryhodnost y

e Schopnost zaujmout nakupUJ|C|ho
e ZdUraznovani ddleZit




Public Relations - PR

/

~ Mezity nejvyhlédévanéjél'korm R patii: :
sponzoring,

financovani projektl socialni zodpovédnosti, \

poradani odbornych konferenci a riiznych akdi,

_uverejiiovani vyrocni zpravy, ;

V4 V4 /
plisobeni na veletrzich, ) \ f
vydavani firemnich casoplsu 4
uverejfovani cIanku v tisku a rozhovord v médiich,

e




Podpora prodeje

e Charakteristika: ’ . | ‘ ’ _
e Jedna se o soubor motivacnich nastrojli pro stimulovani rychlejsSich a vétsich

nakupd. ¥

e Vede k posileni prodeje v miste, kde prodej uskutec“:ﬁuj;\

e Jedna se B‘I(P?kodobe akce ]e]IChZ c?im je zvysit objem prodeje. f

e Je dobre méritelna ' 4

e Nelze oCekavat, ze by na zakladé téchto akci doslo ke zvySeni poctu stalych
zakaznikd.

e \VyuZivaji se pii zavadéni 2 na trh, pri se'zonmch vyprodejich
apod.

e Cile #

e Odmeénéni vérnych zaka
e ZvysSeni opakovanosti na




Podpora prodeje

 Nejcast&j formy: l
e vzorky, /\‘/
e darky, .
e pera, \
/ e Klitenky, T (
e hry, souté\ie) / \

e vérnostni programy,
e vyménné .-
e darkové certifi
(]
o

slevy,
ochutnavky




Primy marketing

e Charakteristika: ) » ‘ |
e Jedna se o prfimou nabidku produktu zakaznikovi, ktera sméruje ke splynuti "

/

.

reklamy a koupé. \

o Cile: \ £\ _,
o Trzni aktivity, které vytvareji pfimy kontakt s cilovou skupinomzékaznl’kﬂ
prostfednictvim Internetu, telefonu (telemarketing), posSty a dalsich médii.

e Nejcastéjsi form




Osobni prode;

~ Charakteristika: ) - | ._
e Vyhodou je vysoka Uspésnost prodeje a zpétna vazba od zakaznika. "

e Nevyhodou vysoka nakladovost a omezeny pocet zékaz%ré Ize
~ pomoci tohoto nastroje ziskat. |

/ e C(Clenise I'}gSObnl, pﬂlsemn‘oU, te!, onickou a online. \ f

e Z&kon ¢&. 480/2004 Sb., o nékterych sluzbach informaéni spole¢nosti
e §7 Siteni obchodnich sdé&leni




o Content mar etlng

Nove nastroje propagace I.

’ Alezitého obsahd, ktery pFilék/;
osoby, které tato problematika zajima.

Stavaiici i potencionélnl’ zakaznici diskutuji nad danym Wa

spontanne se Siri dal.

Jedna se e\;sove velmi narocny nastroj, ktery vyzaduje soustavnou praci.
0

Jedna se ucast tzv inbound marketingu (soubor akt|V|P‘tJez maji ziskat
nového zakaznika, pricemz jejich cilem je upoutat pozornost zakaznika, aby

si tento sam vyhledaval informace a tyto ho privedly na spravny web).




Novée nastroje propagace II.

e Buzz marketing ) | ‘ : _
e cilem je vyvolavat ,bzukot™ okolo daného produktu i znacky. Bzukot se

ozyva, kdyz zékaznici samovolné diskutuji o daném produktu ¢i znacce.
e Mezi formy buzz marketingu se Fa? viralni marketing, word of mouth a

/ o Vi ré?”eri'la‘:“‘\\ / N \ J

e sdili se video, obrazky, text, hashtag, webové stranky ¢i dokumenty
spojené nym produktem, znackou, pripadne podnikajici osobou.

e Word of mouth '
e se Siri sponta

siti Ci Ustnil

e Mohou by
zjistit, co

cialnich a telekomunikacnich

ormace/(mt’lie NAapomMOoCi

o




Guerilla marketing

e Guerilla )
e ziskani maximalniho zajmu s minimalnimi prostredky.

e rychlé vybojné akce, které jsou uskutecnény na neéekahém@é tak, aby

- vyvolaly rozruch a zvysSenou pozornost.
/ ° NastrOJem%ou média a venkovm reklama

e Guerilla byva casto podporena V|ralem preposilani snimkd
z guerillovyc | mezi zaka

e Formy guerilla
e astroturfing

O Vv

zakaznikd
verejnost

eV zahranici ji vyuzivaji

f velké.
—

h.

zitivni spontanni reakce
afi se klamny dojem, Ze
/

ty, v CR spise
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~Rozdéleni financi do marketingovych

aktivit
- Pravidlo 60/30j1b ere upresnuje, jakym __
smerem by mely byt finance do A
marketlngovych a |V|t)rozdeleny \
o Soucasm klienti ..
/ e e nejvetsi procento Z|sku \ J

e 60 % z marketlngowch investic a plant
e Potencialni akazn|C|

it tuto skuplnu aby nedoslo
in, ktere neprinesou

] k 2|slg,an| této skupiny
e Sirsi trh "
: skupinach
&lo byt investovano

AR e




Marketing 4C

e Nov&j teorie ) » | L
e Hovorfi o marketingu z pohledu zakaznika - tzv. 4 C: ’

e Potreby a prani zakaznika ( ston>er needs and wants)\

o Naklady na strane zakaznika (Cost to the customer)

/ - o Dostu pnOES(Convenier(ce).\_

0 Komunikace (Comm__u‘hication) / \

Motto: -
e poskytnout zal it .




Marketing 4C

e Potfeby a prani zékazn’ka : ‘ |
e produktem je zde samotny zakaznik, resp. jeho potreby a prani "

e Naklady na strané zakazn
e ma byt vnimana jako vyhodna inve}tice pro zakaznika
/T Dostu pnost\> £\
e aby se zakaznikovi nezvysovaly naklady spojené s dopravoh vyrobku

e Komunika i,
e pred samotnou

ale i po jejim uskutecnéni




Marketing 4 E

e Nejnové&jsi teorie ) a ‘ ’\\5/
e Klade dlraz na to, aby zakaznik:

e meél koupi produktu spojenou s pFﬁ;mny’/mi pocity (Expe

e proved| sménu za danou cenu, jez bude povazovat za férovou (Exchange)

/e kdekoli mivété (Everyplace)

e asdilel pozitivni zku_éénosti o produktu (Evangelism) \




Shrnuti

e Chce-li pddnik Fidit vz hy se zékazniky, musi
vzdy znat odpovedi na nasledujici otazky:

1 zakaznik a na P<terém trhu?
S L jezikamikan \

2. Jaké j
zakaznika?

a, ale ho i umet
zapojit.

3. Jakym

(_,/uspo ?

jeho acoje pro




-

Ao VILACKU , SEHNAL JSEM DUCHOVNI RoZMER VANOC ZA FeloVIENl CENU ...
No JASNE, ZE op TNANU...




