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Vyznam marketingu

Podili se na vyvoji a zdokonalovani vyrobku a
sluzeb

Ovlivnuje distribucni a cenovou politiku
Je tésneé spjat s propagaci

Moderné pojaty marketing je dulezitym
prvkem rizeni podniku s orientaci na trh



Vyvoj obchodu

Prvni etapa — rodova spolecnost, sobéstacnost na
urovni zivotniho minima

Vliv geografickych podminek a délby prace - vznik
obchodu jako prfimé smeény jednoho produktu za
druhy

Potreba zprostredkovat vymenu mezi vice
partnery — obchodnik

Kupec — vyvhodnéjsim se stava, kdyz se zbozi
kumuluje na jednom misté a kupujici chodi za nim



Nastup marketingu

* Vznik podnikani — vyroba a distribuce zbozi
predem urceneho k prodeji

* Nastup marketingu v 19. stol., rozvoj ve 20.
stol., Spojené staty

* 3 vyvojove faze marketingu



1. faze

Prevaha poptavky nad nabidkou

Omezena konkurence

Malé rozdily mezi nabizenym zbozim

Redeni vnitfnich problémd firmy — vyrobni,
distribucni, financni, problémy s pracovni silou

Marketing redukovan na otazku oceneéni,
distribuce a jednoduché propagace



2. faze

Zakaznik je vzdélanéjsi, roste kupni sila
Zacina politika otevirani se zakaznikovi
Analyza poZadavku zakaznika

Dlraz na odbornou pripravu zameéstnancu
Sili reklamni a propagacni Cinnost

Zdokonaluje se systém distribuce a prodeje



3. faze

Komplexni marketing

Ve firmé rovnovaha mezi vnitrnimi potrebami
firmy a vnéjsi realitou

Potreby zakazniku jsou uspokojovany

Firma plni zavazky vUci statu a spolecnosti



Marketing

* Definice AMA (Americka marketingova
spolecnost) 1985:

Marketing je procesem planovani a naplnovani
koncepce, ocenovani, propagace a distribuce
myslenek, vyrobku a sluzeb, ktery sméruje k
uskutecnéni vzajemné vymeny uspokojujici
potreby jedincl a organizaci



Marketing

* ma pomoci tomu, aby pozadované zbozi bylo
nabidnuto spravnym skupinam zakazniku, a
to v pravy c€as a na spravhém miste, za
spravné ceny a s prispenim primerené
propagace



Koncepce marketingového rizeni

Vyrobni
Vyrobkova
Prodejni
Marketingova



Vyrobni koncepce

* Vychazi z hlavniho a jednoduchého
predpokladu,ze zakaznici uprednostnuji levné
a dobre dostupné produkty

* DUraz na efektivni vyrobu a distribuci

e Zakladnim predpokladem pro fungovani —
poptavka prevysuje nabidku



Vyrobkova koncepce

* Vychazi z predpokladu, ze zakaznici budou
kupovat produkty, které jsou kvalitni a velice
spolehlivé

* Vénuje se maximalné zdokonalovani vyrobku



Prodejni koncepce

e Zalozena na co nejvetsim rozsireni vyrobku

* Predpoklada, ze zakaznik si koupi zbozi,
kterého je vsude dost



Marketingova koncepce

e Spolecnost analyzuje a hleda potreby a
pozadavky potencionalniho zakaznika

* Dokaze uspokojit pozadavky rychleji a |épe nez
konkurence



Prodejni a marketingova koncepce

* Prodejni koncepce: firma vytvori produkt a
pak riznymi metodami presveédcuje zakaznika,
aby si jej koupil. Snazi se prizpusobit
pozadavky spotrebitele své nabidce.

* Marketingova koncepce: firma zjistuje, jaké
ma zakaznik potreby a zaméruje se na vyvoj
produktu, ktery téemto potrebam vyhovuje.

* Podminkou obou koncepci je primeéreny zisk



Uloha marketingu

* Uspokojeni potreby zakaznika
* Dosazeni vyhody nad ostatnim i ucastniky
ekonomické soutéeze

* Nutnou podminkou je dukladna analyza
zakaznika a analyza konkurence



Analyza zakaznika

zpracovani informaci
vhimani
Pamét
hodnoceni
zpUsob rozhodovani Navrh a vyvoj novych vyrobku a
emocionalni reakce sluzeb

motivy Odhad velikosti poptavky
Komunikace se spotrebiteli
Cenova politika
distribuce

uceni

Vliv mezilidskych vztah(, rodiny
Hromadné sdélovaci prostfedky

Kulturné spolecenské a politické vlivy



Analyza konkurenceschopnosti

Schopnost obstat v ekonomické soutézi
ovliviuje:

Sila dodavatele

Sila zakaznika

Nahraditelnost produktu

Snadnost vstupu novych firem do odvétvi

Mira rivality mezi existujicimi konkurenty



Marketingova strategie

* Dlouhodoba koncepce Cinnosti organizace v
oblasti marketingu

* Smyslem je promyslené a ucelné rozvrhnout
zdroje, aby byly co nejlépe splnény ulohy
marketingu

* Neustaly proces hledani, pokusu i omylu a
uceni se z chyb konkurence
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Nejrozsireneéjsi strategie

* Strategie diferenciace produktu
* Strategie minimalnich nakladu

e Strategie trzni orientace



Marketingovy mix — 4P

e Zakladni nastroje marketingu:

Product - produkt

Place - distribuce, misto prodeje
Price - cena

Promotion - propagace



Produkt

* Hmotny i nehmotny statek, ktery je
predmetem zajmu urcité skupiny osob Ci
organizace

* Vyrobek, sluzba, myslenka...

* Siréi pojem — celkova nabidka zakaznikovi:
vcetneé prestize vyrobce, obchodni znacky,
kultury prodeje...



Distribuce, misto prodeje

Cesta produktu od vyrobce ke spotrebiteli
Zakladni instituci je velko a malo obchod

Bézné funkce — preprava, skladovani, prodej,
kompletace zbozi, uvér, servis...

Moznost zakoupit zadany produkt v mistech a
v dobé pro zakaznika vhodnych



Cena

* Mira hodnoty produktu

* VysSe ceny souvisi se stimulaci odbytu: nizke
ceny pro ekonomicky uvazujici spotrebitele,
vysoké ceny jako symbol vyjimecnosti...

* Je omezena naklady na jedné stranée a
poptavkou na strané druhé



Propagace

* Informovat o vyrobku a presvedcit zakazniky o
vyhodnosti koupé produktu

e Reklama

* Podpora prodeje — kupony, soutéze,

* Publicita - nezavislé hodnoceni firmy

* Osobni prodej — prodavac chvali produkt



