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MARKETING

1. Podstata, Gloha a cile marketingu. Slozky marketingového prostiedi. Marketing management. Strategicky marketing.

Trh. Spotfebni trh a jeho analyza. Zakaznik. Nakupni chovani zskaznika. Nakupni rozhodovaci proces. Chovani a ovliviovani
sno(?ebne\e

3. Marketingovy vyzkum, jeho podstata a formy. Proces, pfiprava a realizace marketingového vyzkumu. Marketingovy
informatni systém. Slozky MIS. Marketingové zpravodajské informace a databize.

4. Pproduktov politika v rémci marketingového mixu. Charakteristika produktu. Zivotni cyklus vyrobku. Politika (strategie)
znatky - Brand Management, politika kvality, obalova politike.

5. Cenova politika v ramci marketingového mixu. Cena. Cile stanoveni ceny. Cenové strategie. Psychologické a etické aspekty
torby ceny.

Distribucni politika v ramci marketingového mixu. Pojem distribuce. Distribuni cesta pfim4 a nepfima. Role distribucnich
firem. Vyrobn logistika firmy. Velkoobchod a maloobchod.

7. Marketingovd komunikace v rdmci marketingového mixu. Komunikace a komunikaéni model. Soucésti marketingové
komunikace — komunikacni mix. Reklama, reklamni sdéleni. Vyznam marketingové komunikace pro firmu.

8. Marketing slufeb. Kategorie slueb. Specifika sluzeb. Metody odiiSeni sluzeb od konkurence. Konkurenéni vyhoda
poskytovateli slueb. Parametry vnimani kvality sluzeb. Nastroje marketingového mixu sluzeb (8P).

9. Globlni marketing 21. stoleti. Filozofie mezinarodniho marketingu. Mezinérodni obchod a jeho rizika. Etické aspekty
marketingu. Spolecenskd kritika marketingu
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Pojem ,marketing” (definice)

* Marketing je proces fizeni, jehoz vysledkem je poznani, predvidani,
ovliviiovani a v konetné fazi uspokojeni potieb a prani zakaznika
efektivnim a vyhodnym zpGsobem zajidtujicim spinéni cilG organizace

* Marketing definujeme jako spolecensky a manaZersky proces, jehoz
prostfednictvim uspokojuji jednotlivci i skupiny své potfeby a pfani v
procesu vyroby a smény vyrobkd ¢&i jinych hodnot.

* Marketing je oblast podnikéni, kterd je zaloZena predevsim na vztazich se
zékazniky.

* Marketing je uspokojeni potieb zédkaznika na strané jedné a tvorba zisku
na strané druhé.

« Marketing je management trhu.
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Vymezeni pojmu marketing

® podnikatelska filozofie, princip fizeni, uzivatelska orientace, konkuren¢ni
koexistence, .....
= definice
= Marketing predstavuje uspokojeni potfeb zdkaznika na jedné strané
a tvorba zisku na strané druhé.
= Spoleéensky a manazersky proces, jehoZz prostfednictvim jednotlivci
a skupiny uspokojuji své potieby a piani v procesu vyroby a smény

vyrobk ¢&i jinych hodnot.
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Cile marketingu

« vyhleddvat nové zékazniky pfislibem ziskavani vyjimeéné hodnoty a udrzet
si stavajici zdkazniky uspokojenim jejich potfeb, a sou¢asné vytvaret zisk.

*  Uspésné firmy védi, Ze budou-li pefovat o své zdkazniky, jejich podil na
trhu poroste a s nim i jejich zisky.

* alternativni cile.
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Marketing hleda odpovédi na otazky

* KDO tvofitrh?

* KDO se podili na nakupovani?
* CO kupuje trh?

«  PROC trh kupuje?

¢ JAK trh kupuje?

¢ KDY trh kupuje?

¢ KDE trh kupuje?
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Podnikatelské koncepce

1) Vyrobni podnikatelska koncepce

2) Vyrobkova podnikatelskd koncepce

3) Prodejni podnikatelska koncepce

4) Marketingova podnikatelska koncepce

5) Spolecenska marketingova podnikatelska koncepce
= socialni koncepce
=  sociadlné-ekologicka koncepce

= sociadlné-etickd koncepce
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Vyvoj marketingu

1) realizaéni marketing 1) marketing spotiebniho zbozi
2) poznavaci marketing 2) marketing pramyslové zbozi
3) komunikaéni marketing 3) marketing neziskové sféry
4) strategicky marketing 4)  marketing sluzeb

5) marketing vztaht
6) mezindrodni marketing

7) globalni marketing
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Marketingové prostiedi

Marketingové prostiedi podniku

Mikroprosttedi Makroprostredi
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Mikroprostiedi

* tvoii faktory, které bezprostiedné ovliviiuji moznost podniku realizovat
svou hlavni funkci - uspokojovat potieby svych zékaznikd.

* patfi sem jako zdkladni prvek sdm podnik, jeho zédkaznici, dodavatelé,
distributofi, ale i jeho konkurence.
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Mikroprostiedi

Podnik

« chapeme jako Zivy a stéle se vyvijejici ,,organismus”,

« jeho existence a vyvoj zavisi na souhie viech jeho Casti a plnéni jejich
funkci.

Zékaznici

« jeden z nejdulezitéjSich faktord marketingového prostiedi je sféra
spotiebitell,

« jde o nehomogenni oblast,

« zdkazniky mohou byt:
— findlni spotfebitelé (jednotlivci i domdacnosti, stitni ¢i vefejné

organizace €i instituce),

— vyrobni, obchodni a jiné organizace.
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Mikroprostiedi

Dodavatelé

* ovliviiuji moZnost podniku ziskat potfebné zdroje, které jsou potfebné pro
plnéni funkce podniku,

* nutno sledovat situaci a moznosti dodavateli véetné jejich dlouhodobého
vyvoje.

Distributofi a prostfednici

* ne viechny aktivity miZe podnik realizovat vlastnimi silami - jejich provedeni
mohou zajistit jiné firmy na profesiondlni drovni,

* specialisté na zprostfedkovani nakupu a prodeje zbozi, firmy fyzické distribuce,
marketingové agentury a organizace.

Konkurence

* Uspésnd existence podniku na trhu zavisi na jeho znalosti, na znalosti vSech
konkurentt a neustdlé snaze uspokojit potfeby zakaznikli lépe, nez to ¢ini
konkurence
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Makroprostiedi

* vnéjsi okolnosti, které ovliviiuji mikroprostfedi a které s sebou pfin
prilezitosti pro podnik a na druhé strané obsahuje mnozstvi rizikovych
situaci, s nimiz se subjekt stfetdvd (prostfedi ekonomické, technické a
technologické, demografické, kulturni, politicko-pravni a prirodni).

Slozky makroprostredi:
« prostiedi ekonomické,
« prostiedi technické a technologické,
« prostiedi demografické,
 prostiedi kulturni,

prostredi politicko-pravni,
 prostiedi pfirodni.
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MARKETING

1. Podstata, tloha a cile marketingu. Slozky marketingového prostfedi. Marketing management. Strategicky marketing.

Trh. Spotrebni trh a jeho analyza. Zékaznik. Nakupni chovani zskaznika. Nakupni rozhodovaci proces. Chovani a ovliviovani
Srotrehtgie

3. Marketingovy vyzkum, jeho podstata a formy. Proces, pfiprava a realizace marketingového vyzkumu. Marketingovy
informatni systém. Slozky MIS. Marketingové zpravodajské informace a databize.

4. Pproduktov politika v rémci marketingového mixu. Charakteristika produktu. Zivotni cyklus vyrobku. Politika (strategie)
znatky - Brand Management, politika kvality, obalova politike.

5. Cenova politika v ramci marketingového mixu. Cena. Cile stanoveni ceny. Cenové strategie. Psychologické a etické aspekty
torby ceny.

Distribucni politika v ramci marketingového mixu. Pojem distribuce. Distribuéni cesta pfim4 a nepi
firem. Vyrobn logistika firmy. Velkoobchod a maloobchod.

7. aniarketingové komunikace v rémcl marketingového mixu. Komuniksce 8 komunikatnf model. Soucésti marketifgové
komunikace — komunil ix. Reklama, reklamni sdelen. Vyznam marketingové komunikace pro firmu.

8. Marketing slufeb. Kategorie slueb. Specifika sluzeb. Metody odiiSeni sluzeb od konkurence. Konkurenéni vyhoda
poskytovateli slueb. Parametry vnimani kvality sluzeb. Nastroje marketingového mixu sluzeb (8P).

9. Globlni marketing 21. stoleti. Filozofie mezinarodniho marketingu. Mezinérodni obchod a jeho rizika. Etické aspekty
marketingu. Spolecenskd kritika marketingu
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Trh a analyza
spotrebitelského chovani
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Hlavni pojmy

® potieba

= touhya pfani

= poptavka

* nabidka
® produkt
= sména
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Hlavni pojmy

= transakce

= trh

= hodnota pro zdkaznika

= spokojenost zakaznika

* marketing

= vztahovy marketing
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Poptavka a hodnota

= souhrn produkt( (zboZi nebo sluZeb), které jsou zékaznici schopni zakoupit si

= aby byl zdkaznik po ndkupu spokojen, musi mit pro néj produkt patfi¢nou

hodnotu

= (ista hodnota

= marketingova hodnota
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MARKETER a POPTAVKA

= Marketér je nékdo, kdo patrd po reakci (pozornosti, nakupech, hlasech, darech)
jinych, jimz fikame perspektivni zdkaznici.

= Marketéfi dokdzi obratné stimulovat poptavku po produktech spole¢nosti.

= Marketéfi nesou odpovédnost za fizeni poptavky.

= Manazefi marketingu se pokouseji ovlivnit troveri, nacasovani a skladbu poptavky,
aby se splnili cile spole¢nosti.
=V poptavce je moznych 8 rtiznych stav(i.
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Citlivost poptavky

poptavka je ekonomicka veli¢ina vyjadfujici objem vyrobk( nebo sluzeb,
které chce zékaznik koupit na trhu za urcitou cenu
elasticka poptavka (pruznd)

neelastickd poptavka (nepruzna)
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Kvantifikace poptavky

Jak velka je poptavka?

Kterymi ukazateli ji méfime?

Kde vznikd poptavka?
Cim je poptavka dana?

Existuji k témto atributtim néjaké konkrétni vstupy?

Jak je trh saturovan (uspokojen, nasycen)?
Je poptavka uspokojena?

Jak velky je tento trh?
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Kvantifikace poptavky

Existuje latentni (skrytd) poptavka?
Jak je poptavka velkd?

Co brani jejimu vyuZiti?

Jak velky je pro mé dostupny trh?

Jak velkd je na ném poptavka?

Jaké jsou bariéry budouci poptavky?
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POPTAVKA

Typy poptavky
= negativni poptavka
= nulova poptavka
= latentni poptavka
klesajici poptavka

= nepravidelna poptavka
= plnd poptavka

= nadmérna poptdvka

= nezdravd poptavka
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TYPY POPTAVKY

1. Negativni poptdvka — spotiebitelim se vyrobek nelibi, a mohou dokonce i zaplatit
za to, aby se mu vyhnuli.

2. Neexistujici poptavka — spotebitelé bud o vyrobku nevédi, nebo o néj nejevi zajem.

3. Latentni poptdvka — spotiebitelé projevuji silny zajem, ktery existujici vyrobek
nedokaze uspokojit.

4. Snifujici se poptdvka — spotiebitelé zacinaji kupovat vyrobek méné casto, nebo
ho prestavaji kupovat uplné.

5. Nepravidelna poptédvka — nakup spotebiteldl se li$i podle ro¢niho obdobi, mésice,
tydne, dne, nebo dokonce hodin.

6. PIna poptavka - spotiebitelé vyrobek uvedeny na trh kupuji adekvatné.

7. Nadmérna poptévka — vyrobek si chce koupit vice spotiebiteld, nez je mozné.

8. Skodlivd poptivka — spotfebitele mohou pfitahovat vyrobky s nezadoucimi
spole¢enskymi disledky.
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Spotiebni trh

* jednotlivci a domécnosti, nakupujici vyrobky a sluzby pro osobni spotiebu
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Nakupni chovani spotfebitelli

« se tykd konecnych spotiebitell - jednotlivcti a domacnosti, ktefi nakupuji
zboZi a sluzeb pro osobni spottebu. Viichni dohromady tvofi spotiebni trh.

chovani, kterym se spotfebitelé projevuji pfi hledani, nakupovani, uzivani,
hodnoceni a nakladani s vyrobky a sluzbami, od nichZ ocekdvaji uspokojeni
svych potieb,

« nakupni chovani se zaméfuje na rozhodovani jednotlivct pfi vynakladani
vlastnich zdroji (penize, €as, usili) na polozky souvisejici se spotfebou.
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Spotiebitel/Zakaznik

* je stfedem pozornosti jakékoliv firmy,

* v marketingovém pfistupu se jeho uspokojeni stava zakladem, od kterého
by se mély odvozovat veskeré dalsi aktivity firmy,

* abychom mobhli zakaznické potteby uspokojit, musime je dobfe poznat!
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Model spotiebitelského chovani

Marketingové ,Cern skiiiika zékaznika” RECELelova
a ostatni stimuly reakce
Produkt | gy onomicks
— =P vyber produktu
Cenn T OsC st Rozhodovaci VIR
charakteristika - Vybér prodejce
. b proces spotrebitele A
Distribuce . spotiebitele Nacasovani nakupu
Politické "
nénd astka
."‘e“."‘g""a wlturni
munikace
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Faktory ovliviujici spottebitelské chovani

Kulturni
Spolecenské
Osobni
Kultura
B Vék a faze Zivota o
Skupiny Psychologické
Subkultura P
Rodina
- Ekonomickd Motivace
Socialn trida Role a spoleensky e Vimdni
status Uéeni
Zivotni styl svédceni Spotfiebitel
stoje
Osobnost

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE ) WWW.MVS030Z

31

MVED +» MORAVSKA VYSOKA SKOLA OLOMOUC

Kulturni faktory

*  Kultura

o naucena

[e]

uréuje hodnoty spole¢nosti

o]

»mentdlni program, respektive kolektivni programovdni mysli, jenZ
odlisuje pfFislusniky jedné skupiny/kategorie lidi od pfislusniki jiné
skupiny/kategorie lidi“

* Subkultura

o mensinova kultura v rdmci kultury vétsinové
* Socialni vrstva (tfida)

o kategorie lidi, ktefi maji stejné spolecenské postaveni
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Spolecenské faktory

¢ Skupiny
— touha zafadit se, byt soucasti celku

— C¢lenské skupiny (rodina, pratelé, spolupracovnici)
— sekundarni skupiny (formdlnéjsi - profesni asociace, ndbozenské skupiny)
— referenéni skupiny - srovnavaci body lidského chovani
— aspiracni skupiny - jedinec tam chce patfit
* Rodina

— neformalni skupina se zasadnim vlivem
* Role a spolecensky status
— v kazdé skupiné hraje jedinec roli

— roli od jedince ocekava jeho okoli
— status = obecnd Ucta, kterou jedinec ve spolecnosti vzbuzuje
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Osobni faktory

* Veék a faze Zivota
— s vékem se méni preference a vkus pfi ndkupu potravin, obleceni,
nabytku & dovolenych
— Zivotni cyklus rodiny
— psychologické faze zivotniho cyklu

*  Zaméstnani
— nezaméstnany vs. zaméstnany &lovék
— typ zaméstnani
— Ekonomicka situace
— majetkové poméry
— ddlezita veli¢ina pro tvorbu marketingovych akci
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Osobni faktory

« Zivotni styl
— zajmy, nazory, kazdodenni aktivity

* Osobnost
— "Osobnost, to jsou charakteristické vzorce mysleni a chovani, které
uruji osobni styl jedince a ovliviiuji jeho interakci s prostfedim"
— jak spottebitel vnima sdm sebe, voli také znacku i produkt
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Psychologické faktory

¢ Motivace

— motivacni teorie - Maslow, Freud
*  Vnimani

— vystaveni podnétu - selektivni zkresleni, pozornost, pamét
* Uceni

— podmifované vs. socidlni (pozorovéni a uchovavani informaci)
* Presvédceni

— vira ve vlastni pravdu (redlné vs. neredlné zaklady)
* Postoje

— ovliviiuji vztah ¢lovéka k uréitému produktu

— neni snadné je ménit
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Spotrebitelovo vnimani
* vytvofeni pozice vyrobku,
* zména pozice vyrobku,
* vytvofeni pozice sluZeb,
* vnimani ceny,

* vnimani kvality, -

* vztah mezi cenou a kvalitou,
* povést maloobchodni prodejny,
* povést vyrobce,

* vnimani rizika.

Obchodni éinnosti - KXNSWLEDGE FOR THE FUTURE 5) WWW.MVS0302

37
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Nakupni rozhodovaci proces spotrebitele

| Poznani problému

Hledani informaci

| Zhodnoceni alternativ

| Rozhodnuti o nakupu |

| Vyhodnoceni nakupu

cinnosti - K#NBWLEDGE FOR THE FUTURE ) WWW.MVS036Z

38

PODNETY
... mimo jiné také marketingové podnéty
(rysy produkiu, cena, reklama ...)

MVSC

CERNA SKRINKA SPOTREBITELE

Rozpoznani problému SpotFebni predispozice

* kulturni
« osobni

o psychické

Hodnoceni alternativ
1 X

v
‘ Ndkupni rezhodnuti: |

#yp, znazka, obchod, &as, ..

v

‘ Pondkupni chovani: |‘

spokojenost, nespokoijenost, ..

Vs030Z

39

08.11.2021
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Racionadlni spotrebitelské chovani

« Raciondlni chovani = osobni nazory i zplisoby chovani zaloZené na logické
a objektivni analyze vSech dostupnych informaci

* Racionalni volba = racionalni jedinec ptred kazdym ¢inem vézi ¢as, cenu,
ndklady, namahu, penize, vklad, vydaje, dtratu, ztraty na jedné strané. Na
druhé strané je blaho, dobrodini, prospéch, pfinos, vyhody, uzitek
(BENEFIT).

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE ) WWW.MVS0i0Z
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Typy spotiebitelského chovani

Vysoké Nizkd
Vyznamné rozdily Kamplexr’ll Variantni
” nékupni nékup
mezi znackami - .
chovani chovani
Minimlni rozdily Nakupni chova Zvykové
mezi znackami snizujici nesoulad nékuenl’
hovani

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE % WWW.MVSQCZ
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MARKETING

1. Podstata, iloha a cile marketingu. Slozky marketingového prostiedi. Marketing management. Strategicky marketing

Trh. Spotfebni trh a jeho analyza. Zakaznik. Nakupni chovani zskaznika. Nakupni rozhodovaci proces. Chovani a ovliviiovani
spoueb\(e\e

Marketingovy wzkum, jeho podstata a formy. Proces, pfiprava a realizace marketingového yzkumu. Marketingovy
[ R E P S S S s B R

4. Produktova politika v ramci marketingového mixu. Charakteristika produktu. Zivotni cyklus vyrobku. Politika (strategie)
znatky - Brand Management, politika kvality, obalova politik.

5. Cenova politika v ramci marketingového mixu. Cena. Cile stanoveni ceny. Cenové strategie. Psychologické a etické aspekty
torby ceny.
6. Distribuéni politika v rémci marketingového mixu. Pojem distribuce. Distribuéni cesta pfimé a nepfimé. Role distribuénich

firem. Vyrobni logistika firmy. Velkoobchod a maloobchod

Marketingové komunikace v rémci_marketingového mixu. Komunikace a komunikaéni model. Sougasti marketingové
komunikace — komunikacni mix. Reklama, reklamni sdéleni. Vyznam marketingové komunikace pro firmu.

Marketing_sluieb. Kategorie sluzeb. Specifika sluieb. Metody odliSenf slufeb od konkurence. Konkurenéni vyhoda
poskytovateli sluzeb. Parametry vnimani kvality sluzeb. Nastroje marketingového mixu sluzeb (8P).

9. Globlni marketing 21. stoleti mnmre mezingrodniho marketingu. Mezindrodni obchod a jeho rizika. Etické aspekty
marketingu. Spolecenska kritika marketin

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE ) WWW.MVS0:0Z
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Marketingovy informacni systém

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE ) WWW.MVS0.CZ
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Marketingovy informacni systém

Definice:
* Marketingovy informaéni systém (MIS) = informacni systém, ktery
umoziiuje ziskdvat, tfidit,

analyzovat, vyhodnocovat, uchovavat a
poskytovat potiebné informace pro rozhodovani managementu.

3 zakladni pojmy:
* Marketing
* Informace
¢ Systém

Vyznam:
+  Uctelné a aktualni informace jsou predpokladem Usp&sného Fizeni.
Bez informaci je marketing slepy!

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE ) WWW.MVS0i6Z
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Struktura MIS

Ladovsch zisob
Zdroje
sekunddrnich
Informaci

tedchozich

| Informacni
| drole

-
|
|

PRI GO
zdroje |
primirnich
informaci

THE FUTURE #p WWW.MV50:£Z
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Slozky MIS

VyuZiti: marketingové orientovana organizace

Slozky MIS:
1. Podnikovy (vnitfni) informacni systém (PIS)
2. Marketingovy zpravodajsky systém (MZS)
3. Marketingovy vyzkumny systém (MVS)

4.  Marketingovy systém na podporu rozhodovani

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE % WWW.MVS046Z
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Zpracovani ziskanych informaci

Podnikovy (vnitini)

zpravodajsky vyzkumny systém na podporu

informaéni systém systém systém rozhodovani

TR K

Pocitacovy software
a hardware

|

Informace pro pfijimani
marketingovych rozhodnuti

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE ) WWW.MVs0:02
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1. Podnikovy informacni systém

Zékladni informace o zakaznicich (velikost, poloha, velikost a struktura
ndakupu, naroky na kvalitu, platebni schopnost

Struktura prodeje

Objednavky, prodeje, ceny, pohledévky, dluhy

Naklady na vyrobky v ¢lenéni fixni, variabilni, pfimé, nepfimé, dynamické
kalkulace

Néklady na marketing

Vysledky reklamy a podpory prodeje

Naklady na prodej

Reklamace

Zpravy z jednani se zakazniky, partnery

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE ) WWW.MVS0:0Z
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2. Marketingovy zpravodajsky systém

Informace o vyvoji v okoli (externi informace)
— Konkurence

— Zakaznici

— Distribuéni cesty

— Hospodaiského-legislativni prostiedi

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE % WWW.MVS0i0Z
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2. Marketingovy zpravodajsky systém

Nékteré typy externich informaci

— Vyvoj hospodafstvi

— Postaveni a vyvoj odvétvi resp. oboru

— Postaveni a vyvoj odbératelskych odvétvi

— Uroven, struktura a trendy vydajti obyvatelstva
— Vyvoj exportu a importu v oblasti firmy

— Ménové kurzy a ocekdvany vyvoj

— Ochranna opatfeni v exportnich zemich

— Nové technologie, vyzkum a vyvoj

— Celkovy trzni potencidl odvétvi, trzni podily

— Konkurence

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE % WWW.MVS050Z
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2. Marketingovy zpravodajsky systém

Kde hledat spolehlivé externi informace?

— Statistické publikace

— Vyzkumné zpravy

— VIadni publikace

— Odborné ¢asopisy, knihovny

— Udaje marketingovych organizaci (panely domacnosti a prodejen)
— Marketingové databdze

— Katalogy firem

— Ceska narodni banka (CNB) www.cnb.cz

— Cesky statisticky Grad www.czso.cz

— Ministerstvo financi Ceské Republiky www.mfcr.cz

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE ) WWW.MVS05€Z
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3. Marketingovy vyzkumny systém

* Marketingovy vyzkum zaméfeny na specifické problémy a pfileZitosti
firmy

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE % WWW.MVS050Z
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4. Marketingovy systém na podporu rozhodovani

Snaha vyuZit statistické ndstroje, modely, optimalizatni postupy pro
podporu rozhodnuti

Neékteré nastroje a prostiedky:

— Vicendsobnd regresni analyza
— Faktorovd analyza
— Shlukova analyza

— Modely testovédni novych vyrobkd
— Modely prodejni odezvy
— Teorie her

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE % WWW.MVS056Z
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Zpracovani ziskanych informaci

Podnikovy (vnitni) y ) vy v
’ zpravodajsky vyzkumny systém na podporu
Suomatnt systi systém systém rozhodovani

Pocitacovy software
a hardware

I

Informace pro pfijimani
marketingovych rozhodnuti

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE ) WWW.MVS050Z
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Pocitacovy software

Altus VARIO

Byznys

Orashei

DIALOG 3000S

ERP systém ABRA G4
MS Dynamics NAV
HELIOS

* IMES

Integrovany Ekonomicky Systém - IES
IS COMPEKON

ABRA G3

SYSEL

WAK INTRA
WinStrom SQL
amnoho dalsich...

Enterprise Resource Planning (ERP)

* je informaéni systém, ktery
integruje a automatizuje velké
mnoistvi procesd  souvisejicich
s produkénimi ¢innostmi podniku.

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE % WWW.MVS056Z
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Marketingovy vyzkum

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE ) WWW.MVS0.CZ
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Marketingovy vyzkum (MV)

* MV je systematické uréovani, shromaidovéni, analyzovéni a
vyhodnocovani informaci tykajici se uréitého problému, pied kterym
firma stoji.

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE ) WWW.MVS050Z
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Dodavatelé MV

« vlastni marketingové vyzkumné oddéleni
* angaZovani studentd, pedagogt

« vyuZivani pocitacovych informacnich siti
* marketingové vyzkumné organizace

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE % WWW.MVS0s0Z
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Obecny proces MV

1. Specifikace problému a stanoveni vyzkumnych cil
2. Sestaveni planu vyzkumu

3. Sbérinformaci

4.  Analyza informaci

5. Prezentace vysledk(

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE % WWW.MVS050Z
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1. Specifikace problému a stanoveni vyzkumnych cil(i

* Charakter vyzkumu:
— badatelsky (pfedbézny),
— popisny,
— kauzalni (zaméfuje se na zkoumani pfi¢innych vztah(, které vedly k
uréitému nasledku/dUsledku)

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE ) WWW.MVS050Z
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1. Specifikace problému a stanoveni vyzkumnych cilti

*  Typy vyzkumu
— Celkova analyza trhu
— Vyzkum koneéného spotiebitele
— Vyzkum pramyslového trhu
— Vyzkum konkurence
— Vyrobkovy vyzkum
— Vyzkum reklamy

Vyzkum prodeje
— Vyzkum image

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE ) WWW.MVS0:CZ
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1. Specifikace problému a stanoveni vyzkumnych cilt

* Kvantitativni vs. kvalitativni
* Kvantitativni vyzkum
— rozsahlej$i soubory stovek i tisici respondent(,
— nazory (védomi) a chovani lidi,
— techniky:
« osobni rozhovory,
* pozorovani,
* experiment,
* pisemné dotazovani.

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE ) WWW.MVS00Z
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1. Specifikace problému a stanoveni vyzkumnych cilt

* Kvantitativni vs. Kvalitativni
« Kvalitativni vyzkum

— techniky:

« individudIni hloubkové rozhovory — pouZiti tzv. projektivnich
technik (testy slovni asociace, dokoncovéni vét, interpretace
obrazkd atd.),

« skupinové rozhovory (focus group).

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE ) WWW.MVS050Z

63

21



MVED +» MORAVSKA VYSOKA SKOLA OLOMOUC

2. Sestaveni planu vyzkumu

« informacni zdroje;

*  vyzkumné pfistupy;

¢ metody;

« plany vybéru respondentt;

* metody kontaktovani respondentd.

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE % WWW.MVS0:0Z
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2. Sestaveni planu vyzkumu
Informacni zdroje
« Sekundarni zdroje dat = sekundarni informace = jiz existujici.

* Primarni zdroje dat = primarni informace = pivodni informace, které
museji byt teprve shromazdény.

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE % WWW.MVS0:6Z
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2. Sestaveni planu vyzkumu

* Sekundarni zdroje dat
— Veskeré jiz existujici informace, které se vztahuji k fesené
problematice, vétsinou shromazdéné pro jiny ucel.
« vyhody: okamZitd dostupnost, relativni levnost;
* nevyhody: zastaralost (dajd; nepfesnost, nizsi spolehlivost;

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE ) WWW.MVS05£Z
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2. Sestaveni planu vyzkumu

« vnit¥ni — sledovani mkt ¢innosti firmy:
— Udaje o vstupech marketingu;
— Udaje o vystupech marketingu;
— styk se zakazniky;

* vnéjsi — volné dostupné:
— statistické rocenky (SRU);
— demografie, migrace obyvatelstva;
— odborné ¢asopisy; denni tisk;
— odborné knihy;
— vyroéni zpravy;
— specializované databaze.

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE % WWW.MVS0:Z
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2. Sestaveni planu vyzkumu

¢ Vyzkumné pfistupy
— pozorovani;
— skupinové-orientované dotazovani;
— prizkum — dotazovani;
— experimentovani.

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE % WWW.MVS0:0Z
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2. Sestaveni planu vyzkumu

* Vyzkumné pfistupy - pozorovani
— bez aktivni Ucasti pozorovaného,
— se znacnou Ucasti pozorovatele,
— zjistovani otazek evidenéniho charakteru,
je tfeba predem urit:
* objekt pozorovani,
+ jeho charakteristiku,
* casové rozlozeni
* azplsob pozorovani,
« =kvantitativni analyza vysledka.

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE ) WWW.MVS050Z
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2. Sestaveni planu vyzkumu

*  Vyzkumné pfistupy - pozorovani
* Charakteristiky pozorovani
— Pfirozend nebo uméle vyvolana situace.
— Zfejmé nebo skryté.
— Strukturované nebo nestrukturované.
— PFimé nebo nepfimé.
— Osobni nebo pomoci technickych pomucek.

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE % WWW.MVS0:0Z
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2. Sestaveni planu vyzkumu

*  Vyzkumné pfistupy - dotazovani
— aktivni Ucast respondentd,
— osobni a telefonické dotazovédni — zna¢na Ucast tazatele,
— pisemné a elektronické dotazovani—absence Ucasti tazatele,
— pokladéni otazek v rznych formach,

=kvantitativni i kvalitativni analyza dat.

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE % WWW.MVS0:£Z
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*  Vyzkumné pfistupy — dotazovani

* Zpusoby kontaktovani respondentd
— Osobné
— Telefonicky
— Postou
— Elektronicky

¢ Vyzkumné pfistupy — experiment

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE ) WWW.MVS070Z
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2. Sestaveni planu vyzkumu

* Nastroje vyzkumu

— dotazniky;

— technické prostiedky:
* pupilometr;
* psychogalvanometr;
* eye-camera;
* people-metr;
* atd.

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE % WWW.MVS06Z
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2. Sestaveni planu vyzkumu
*  Plan vybéru respondentl
— urceni vybérové jednotky,
— velikost vybérového souboru,

— vytvareni vybérového souboru.
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2. Sestaveni planu vyzkumu
* Metody kontaktovani
— osobng;
— telefonicky;
— postou;

— elektronicky.

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE ) WWW.MVS07£Z
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3. Sbér informaci

* nejnakladnéjsi faze vyzkumu a nejnachylnéjsi na vznik chyb;

* nové pfistupy:

— dotazovani respondentd pomoci telekomunikacnich a pocitatovych
siti;

— optické snimace a elektronické registraéni pokladny v prodejnach;
— specidlni kreditni karty atd.

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE % WWW.MVS0:6Z
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3. Shér informaci
Pozadavky na informace:
— relevantnost (vyznamnost, dlleZitost),
— validita (platnost),
— reliabilita (spolehlivost)

— efektivita.

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE % WWW.MVS0z0z
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4. Analyza informaci

sestavovani Udajl do tabulek, tfidéni;
stanoveni primérnych hodnot a statistickych ukazateli;

vyuziti modernich kvantitativnich metod a rozhodovacich model(i (MDSS).
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5. Prezentace vysledku

« PredloZeni pouze téch zjisténi, kterd jsou dilezitd pro marketingové
strategické rozhodovani.
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J
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4
Dékuji za pozornost

vvs yvrv.

a tésim se na pFisté.
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