MARKETING 3

Produkt jako nastroj marketingu



Produkt

Z pohledu marketingu se cleni na:
e Spotrebni zbozi
* Vyrobni prostredky



Spotrebni zbozi

* Vyrobky a sluzby nakupované za ucelem
osobni spotreby

Podle nakupnich zvyklosti délime do 3 kategorii:
e Zbozi casté spotreby

e Zbozi obcasné spotreby
* Luxusni zbozi



Vyrobni prostredky

* \lyrobky a sluzby, které vstupuji v prubéhu
dalsiho vyrobniho procesu do jinych produktt

* Trh vyrobnich prostredku tvori

-hospodarské organizace (vyrobni podniky,
soukromi podnikatelé, organizace poskytujici
sluzby za ucelem zisku)

-instituce (hospodarici rozpoctovym zpusobem)
-statni instituce



Sluzby

Obchodni a udrzbarské povahy

Jsou nakupovany podnikem

Obchodni — reklamni a propagacni sluzby,
pravni, ucetnické, hotelove..

Udrzbarské — &isténi oken...
Opravarenské



Vyrobni prostredky

Zakladni prostredky
Predmety postupné spotreby
Nevyrobni zasoby

Soucastky

Suroviny

/Zpracované materialy



Zakladni prostredky

Zbozi, které vstupuje do finalniho produktu
postupneé

Jsou to budovy, stroje, energie, zarizeni...
Nakladné, kupovany primo od vyrobce
Osobni prodej je dulezitéjsi nez reklama



Predmeéty postupné spotreby

Drobné vyrobni prostredky
Jsou to nastroje, mérici zarizeni, pocitace...
VeétsSinou porizovany pres prostredniky

Rozhoduje kvalita, technické vlastnosti, cena,
sluzby, rychlost...



Nevyrobni zasoby

Produkty, které jsou potrebné k vykonu
béznych operaci, hesouvisi pfimo se samotnou

vyrobou

Jsou to Cistici prostredky, kancelarske potreby,
vybaveni kancelari..

Analogii spotrebitelského zbozi
Nakupovano pres prostredniky
Rozhoduje cena a kvalita



Soucastky

Nakupovano na trhu vyrobnich prostredku
Neprochazi jiz dalsim zpracovanim
Stava se soucasti finalniho vyrobku

Vétsi cast prodavana do hospodarské sféry,
cast do servisu

Rozhoduje cena, kvalita a uroven
poskytovanych sluzeb, v mensi mire reklama



Suroviny

 Nakupovany organizacemi a spotrebovavany
pri vyrobé jiného zbozi
» Kategorie zemédélskych produktt - vliv

reklamy a propagace stale roste (znacky, bio,
fair trade..)

e Kategorie nerostnych surovin — rozhoduje
cena a kvalita



Zpracované materialy

* Jsou to zpracovaneé prize, chemikalie, plasty,
ocel...

* Rozhoduje kvalita, cena a spolehlivost
dodavatele




Vyrobkova politika

Probiha v organizaci na 3 urovnich:
Rozhodovani o vyrobnim sortimentu
Rozhodovani o vyrobni radée

Rozhodovani o individualnich vyrobcich a
sluzbach



Vyrobni sortiment

* Souhrn vsech vyrobnich rad a jednotlivych
vyrobkdu Ci sluzeb, které nabizi konkrétni
vyrobce na trhu

« Sifi sortimentu udava pocet vyrobnich fad



Vyrobni rada

Skupina pribuznych vyrobku
Pocet vyrobnich rad udava siri sortimentu

Pocet typu produktu konkrétni rady — délka
(hloubka) vyrobni rady

Miva svého manazera

Casto je vétsina zisku ¢&i trzeb tvofena
nemnoha produkty dané rady — dulezita
ochrana pred konkurenci!



Individualni produkty

Nejpodrobnéjsi rozhodovani o:
Vlastnostech produktu
Obchodni znacce

obalu



Vlastnosti produktu - kvalita

O kvalité je treba primérené informovat
Musi byt vhodné zabalen

Stanovit vhodnou cenovou politiku a vhodny
typ prodejen

Stanovit vhodnou propagacni taktiku

Konkurencni schopnost se zvysi pridanim
urcitého prvku

Design



Znacka

Smyslem je produkt odlisit
V mysli spotrebitele produkt zhodnoti
PIni funkci pri segmentaci trhu

Slouzi k identifikaci produktu a je nastrojem
odliseni od konkurence

Vyjadruje dulezitou vlastnost produktu
Snadno zapamatovatelna



Znacka

« Usp&%na znacka muze pfispét k vytvoreni
priznivé image o celé firmeé

e Stava se ucinnou formou propagace kvality

* Ochranna znacka — pravni ochrana

jedinecnych vlastnosti produktu pred
napodobenim konkurence



Obal

Atraktivni obal:
* Plni propagacni funkci

* Je zdrojem odliseni produktu

* Prispiva ke zvyseni trzeb
* Musi byt funkcni



Zivotni cyklus produktu

* VVyznamny orientacni prvek

e Klicem ke studiu zivotniho cyklu produktu je
rozbor trzeb

e Ma 4 faze:
- zavadéni
- rust

- zralost

- utlum



Zavadeéeni

Zacina okamzikem prvni distribuce do nakupni
sitée

Trzby rostou pomalu

Casto provazeno ztratou

Z pohledu ceny a nakladu na propagaci —
rizné strategie



Strategie zavadeéni

Strategie rychlého ,,sbirani“ — vysoka cena,
nakladna reklamni kampan

Strategie pomalého ,sbirani“ — vysoka cena,
mala reklama (bézné zbozi u zavedenych znacek)

Strategie rychlé penetrace — nizka cena,
intenzivni propagace (firma potrebuje proniknout
na co nejvetsi trh)

Strategie pomalé penetrace — nizka cena, mala
propagace (velky trh, znamy produkt,
spotrebitelé silné cenoveée orientovani)



Rust

Rust trzeb a zisku
Poptavka stoupa
Cena se nemeni

Uz v této fazi produkt zdokonalovat, pronikat
na nove trhy, posilit prodejni cesty

V pravy cas snhizit cenu



Zralost

Okamzik zpomalovani tempa rustu trzeb
Dlouhé obdobi

Snizovani cen

Sili propagace

Zdokonalovani produktu, vyrazeni slabsi
konkurence

Snaha ziskat vyhodu v hospodarské soutézi —
vhodna strategie



Strategie v obdobi zralosti

* Modifikace produktu

* Modifikace trhu (nové segmenty trhu, novi
zakaznici, pretazeni zakazniku od konkurence)

» Aktivni vyuzivani nastroju marketingu



Utlum

Faze Utlumu — vétSina produktu
Dlouha

Kratka

Snizeni vydaju na reklamu

Dulezité je rozpoznani slabych mist produktu a
stanoveni dalsi strategie marketingu (prechod
do jiného odvétvi, prodej znacky, likvidace...)



