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Co je marketing? — A.Smith:

»Jedinym a koneCnym cilem veSkeré
vyroby a sluzeb je spotreba. Zajem
vyrobce se mél vzit v uvahu jen tehdy,
podpori-li také zajem
zakaznika/spotrebitele.*

(1776)




Co je marketing? — P.Drucker:

»Vlarketing je jako podnik,
vidény z hlediska jeho

konecného vysledku, tj. z
hlediska zakazniku.*




Co je marketing?- M. Foret:

»Systém propracovanych principu
a postupu, s jejichz pomoci

organizace prakticky poznavaji

prani a potreby svych zakazniku
a nasledné na né reaguji.*




Co je marketing?- Ph. Kotler:

» Marketing je spolecensky a ridici proces,
kterym jednotlivci a skupiny ziskavaji to, co
potrebuji a pozaduji, prostrednictvim tvorby,
nabidky a smény hodnotnych vyrobku s
ostatnimi.* jinymi slovy:

»Vlarketing je hledani a uspokojovani
potireb zpusobem, ktery prinasi pozitivni
hodnoty pro obé€ zucastnéné strany.*




Co je marketing?- obecné:

,2Dodani spravnych véci na
spravné misto za spravnou
cenu ve spravny c¢as“




Orientace firem na trh, resp.
podnikatelské koncepce

1. Orientace na produkci
2. Orientace na produkt

3. Orientace na prode]
4. Orientace na zakaznika
5. SpolecCensky marketing

VsSechny néjakym zpusobem kopiruji historicky
vyvoj svétového hospodarstvi.




Orientace na produkci, resp.

vyrobni podnik. koncepce
Predpoklad: spotiebitelé chtéji Siroce
dostupné vyrobky za nizkou cenu
Od samotného produktu se oCekava efektivita
a racionalizace vyrobniho procesu (Ford,
Bat'a, hromadna prumyslova produkce)
— poptavka prevysuje nabidku (spotreb. chtéji
vyrobek samotny vice nez jeho pékné
vlastnosti)

— pro rozsireni trhu je nutné zvysit produkci,
coz Ize zvysovanim produktivity prace




Orientace na produkt, resp.

vyrobkova podnikat. koncepce
Predpoklad: duraz kladen na produkt samotny,

spotiebitelé€ si oblibi ty vyrobky, které nabizeji
vetsi kvalitu nebo vykon
které prinaseji na trh nové, inovované Ci
jinak dokonalé vyrobky a sluzby
— kupujici obdivuje dobré zbozi a oceni
kvalita/vykon
— Muze vést k ,,zaslepeni vyrobce* jeho
kvalitou zbozi




Orientace na prodej, resp.

prodejni podnikatelska koncepce

Predpoklad: spotiebitelé si nekoupi dost vyrobku, je
nutn€ vyvijet agresivni prodejni a propagacni usili
(cca od 50. let)

Nejdrive vyrobit, pak prodat za pouziti reklamy,
podpory prodeje, osobniho prodeje

Pouzivano u ,,nevyhledavaného zbozi* (pojisténi,
encyklopedie, pohiebni pozemky)

Pozitivni vysledky z kratkodobeho hlediska, ne prilis
perspektivni jako dlouhodoba strategie




Orientace na zakaznika, resp.
marketingova podnik. koncepce

Predpoklad: urCovani potreb a pozadavku cilovych
trhu a poskytovani pozadovaného ucinng€ji a
efektivnéji nez u konkurence

Definovani pozadavku zakaznika z jeho zorného
uhlu (sledovani potreb, prani, vnimani, preferenci
a spokojenosti zakaznikl) a uspokojeni
prostifednictvim designu, kvality, komunikace,
ceny a rozsahu nabidky).

Spokojeny zakaznik = staly, resp. vérny zakaznik




Spokojeny zakaznik

1. Kupuje znovu
2. Hovori s ostatnimi o firme prizniveé

3. Vénuje meéne pozornosti konkurencnim znackam a
reklamé

4. Kupuje od stejné firmy 1 jin€ vyrobky

54 - 70% zakazniku, kteri s1 stéZuji uzavie znovu
obchod

nespokojeny zakazni informuje 11 lidi

spokojeny zakaznik informuje 3 lidi




SpoleCensky marketing

Predpoklad: vyhyba se potencidalnim
konfliktiim mezi spotiebitelskymi
pozadavky, spottfebitelskymi zaymy a
dlouhodobym blahobytem spotiebitele a
spolecnosti

Rovnovaha mezi ziskem podniku a spokojenosti
zakaznika a verejnym zajmem.

Oblast: nové produkty, postupy a technologie
odpovidajici ochrané zivotni prostiedi




Marketing ve verejném sektoru
?ANO ¢i NE?

Rada rozporuplnych nazor:




Argumenty PROTI I:

» realizace marketingu v neziskovych organizacich
je spojena s neadekvatnimi naklady, které jsou
casteCn¢€ hrazeny z verejnych rozpoctu,

» marketingovy prizkum v nékterych odvétvich
vefejného sektoru — napfr. ve zdravotnictvi — je
pseudovédecky, protoze spotrebitele sluzby —
nemocni — nemaji preferenci v oblasti forem
1éCeni,

» spotieba  sluzeb, poskytovanych nékterymi
neziskovymi organizacemi, vyplyva ze specificky
vynucené spotreby,




Argumenty PROTI I1I:

» jednotlivé pracovni procesy v neziskovych
organizacich jsou specifické a jedinecné,

» pii rozhodovani o realizaci sluZzeb nejsou cenové
motivy rozhodujici,

» sluzby neziskovych organizaci nemaji trzni
charakter,

» rozhodovani  spotrebiteli se v  téchto
podminkach nerealizuje béznym zpusobem,
urCenym zakony jejich hrani¢niho wuzitku a
ekonomickeé efektivnosti.




Argumenty PRO I:

» neziskové organizace se v poslednich letech
dostavaji do situace rostouci souté€zivosti o
ziskani prijmu i klientu. Konkurence pro n¢
vytvari jak organizace verejného sektoru,
tak privatni organizace;

» vefejna kontrola ¢innosti neziskovych organizaci
vyzaduje dosahnuti komunikativniho chovani,
efektivnosti v nakladové a ridici oblasti;




Argumenty PRO 1I:

» rostouci  pozadavky  spotiebiteld  vyZzaduji
zvySovani kvalifikace a kvality dialogu,
predevSim v oblasti vyménnych relaci, ktera je
zakladnim usekem hodnoceni;

» nakladové omezeni vyzaduje vysSi efektivnost
vyuzivani zdroju, ktera se da dosdhnout pravé
prostifednictvim vyssSiho stupné ucasti spotrebitelu
v procesu sluzeb. Tato skuteCnost vytvari tlak na
realizaci vychovy spotrebitele a celého okoli
organizace ve prospech racionalni spotreby;




Argumenty PRO III:

» rostouci profesionalni udroven pracovni sily
vyzaduje VySSi uroven managementu
vnitropodnikovych vztahu, tj. regulaci nejen
prostiednictvim pen€znich vztahu;

» vysledky  marketingového  prizkumu  jsou
zasadnim vstupem pro proces strategického
managementu, identifikaci okoli,  jeho
pozadavku, coz je zakladnim predpokladem pro
zpracovani cilu, rozpoctu a definic produktu
organizace;




Argumenty PRO 1V:

» nedostatek  finan¢nich  zdroji  libovolného
charakteru vyzZaduje rozvoj podnikatelské
cinnosti, jako doplnkového zdroje prijmu. Tyto
c¢mnosti funguji pln€é v podminkach trzni regulace
a vyzaduji rozvoj marketingové Cinnosti
neziskovych organizaci.




Marketingové sménné
transakce v ziskové organizaci:

Zbozi, sluzby

—

Vyrobce ______ Spotrebitel

Penize




Marketingové sménné transakce v
neziskove organizaci:

Dodavatel, resp.
poskytovatel
sluzby

Donator, ____, Spotrebitel klient,
Verejny rozpocet, «—— Navstevnik,
Danovy prijem Danovy odvod




Posun smérem k integrovane
marketingove organizaci 1.

Marketing jako rovnocenna ¢innost:

Vyrobek,sluzba

Zamestnanci




Posun smérem k integrovane
marketingove organizaci II.

Marketing jako sjednocujici ¢innost:

Vyrobek/sluzba




Posun smérem k integrovane
marketingove organizaci I11.

Marketing jako integrovany a organicky prvek
organizace orientovan€ na zakaznika

Vyrobek/sluzba
Marketing

Fina héstnanci




Srovnani prodeje a marketingu I.:

MARKETINGOVY PROCES zahrnuje:

» 7]iSténi, co zakaznik potiebuje,

» vyvoj vyrobku/sluzeb k uspokojeni téchto
potieb,

» stanoveni ceny v souladu s pozadavky
dodavatele a predstavou zakaznika,

» distribuci vyrobki/sluzeb k zakaznikovi
» dohodnuti smény = PRODE]J




Srovnani prodeje a marketingu II.:

[
»

\ 4

Z.améreni Metoda Vysledek
SOUKROMY S. Prodej/ Pod- | Zisk z objemu
Prodej Vyrobky | pora prodeje prodeje
Potreby Integrovany | Zisk z uspoko-
Marketing zakaznika marketing | jeni zakaznika
NEZISKOVY S. Podpora Odpovédnost za
Prodej Sluzby prodeje pInéni Ob:iemu
prodeje
Potreby Integrovany | Odpovédnost za
Marketing zakaznika marketing uspokojent
zakaznika




Marketingovy mix =4 P

» CENA (price) = odpovida situaci na trhu,
v neziskové sfére se pro ni hledaji zdroje dotovani,
aby sluzby byly klientum dostupné,

> VYROBEK/SLUZBA (product) = sluzba,
produkt nebo program, ktery napliuje potieby
klientu,

> MISTO/DISTRIBUCE (place) = produkt, sluzba
nebo program jsou dostupne,

» PROPAGACE/KOMUNIKACE (promotion) =
jak oslovuji vybrané cilové skupiny a darce.




PRODUKTOVY MIX
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