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Zapocet
tymova seminarni prace s prezentaci
3x tymova prezentace ukolu
75 % ucast

max. 30 b. (min. 15Db.)

Zkouska

podminkou je zapocet, prihlaseni na zkousku, max. 3 terminy
pisemna, 45 minut
kombinace otevienych a uzavienych otazek (cca 20 otazek)

min. 51 % (0-50 % nevyhovél, 51-65 % dobre, 66-85 % velmi dobre, 86-100 % vyborné)
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UVOD DO MARKETINGU



0 UVOD DO MARKETINGU - osnova:

®» Co je marketing?
» Elementy marketingu (trzni cyklus)
% Podnikatelské koncepce

» Trendy v marketingu



Co je marketing?




Marketing

je proces rizeni, jehoz vysledkem je poznani, predvidani, ovlivhovani
a uspokojovani potreb a prani zakaznika efektivnim zpusobem

zajist'ujicim splnéni cilu organizace.

Marketing

slouzi k vyhledavani a uspokojovani potreb zakaznika.



Pro¢ marketing?

monitoruje potreby zakaznika
poskytuje informace

buduje poptavku

pomaha zvysovat prodej

pomaha vytvaret image firmy / znacky



Co je tedy marketing?

Marketing je spolecensky a manazersky proces, prostrednictvim
kterého jednotlivci a skupiny ziskavaji to, co potrebuji, tvorbou

a vzajemnou sménou vyrobkl a hodnot.

Vyuziva:

 IT, ekonomii, ekonomiku, statistiku, operacni vyzkum, sociologii,
psychologqii, grafiku, polygrafii



'Y Elementy marketingu
(trzni cyklus)

obecné potreby

stav pociténého nedostatku
konkrétni potreby

ozadavk
misto, kde se uskutecnuji nakupy (p y)

konkrétni projevy potreb

poptavka

penéznivyjadieni smény potieba vyjadrena kupni silou

e

nabidka (vyrobky)

proces ziskani pozadovaného objektu cokoliv uspokojujici potrebu
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°.* Elementy marketingu
POTREBA - obecna potieba — stav pociténého nedostatku, potieby

vystupuji v ruznych hierarchickych urovnich (Maslow).

Hierarchie potreb (Maslow)

Potfeba
seberealizace
{rozvo) osobnosti)

/ Potieba uznéni a ocenéni
(sebelcta, uzndni, status)




°.* Elementy marketingu

POZADAVEK - konkrétni potieba — forma potieb je ovlivnéna kulturnimi

vlivy a osobnosti cloveka.

Nepochopeni rozdilu mezi obecnymi a konkrétnimi potrebami vede

k marketingové kratkozrakosti (marketing myopia).



°.* Elementy marketingu

POPTAVKA - lidé maji neomezené potieby, ale maji omezené zdroje, proto
si vybiraji vyrobky, které jim prinaseji nejvetsi miru uspokojeni za jejich
penize, zakaznici se divaji na vyrobek jako na soubor uzitnych hodnot.

Typy poptévky = nedostatecna * negativni

* nulova (neexistujici)
» latentni

» klesajici

=» adekvatni * nepravidelna (kolisava)

» naplnéna (aplna)

% nadbyte€na » preplnéna (nadmérna)

» nezZadouci (iracionalni)



Typy poptavky

negativni — snaha vyhnout se vyrobku nebo firmé
nulova (neexistujici) — nezajem o vyrobek, indiferentni postoj zakazniku

latentni - potfeba neni uspokojena zadnym z existujicich vyrobkud, popf. zakaznici se nejsou
poptavky védomi

klesajici - trendovy, sezénni nebo cyklicky proces
nepravidelna (kolisava) - problémy se sezénnimi, dennimi nebo hodinovymi vykyvy v poptavce
napinéna (Gplna) - nabidka ve shodé s poptavkou

prepinéna (nadmeérna) - vétsi poptavka, nez je sou¢asna nabidka schopna naplnit, feSenim je

demarketing (strategie zacilena na odrazeni (ne zni¢eni) poptavky po produktu)

nezadouci (iracionalni) - ,dark side of consumer behaviour“ — neptiznivé spolec¢enské dopady



5.

Trzni situace a reakce marketingu

. relativné vyrovnana nabidka i poptavka — marketing sleduje vSechny jevy, které mohou

kfehkou rovnovahu porusit a neutralizuje jejich pficiny.

. Casovy nesoulad nabidky a poptavky — sezénnost nebo nahodné kolisani poptavky,

snaha o lepsi synchronizaci.

. prevaha nabidky nad poptavkou — marketing aktivuje poptavku

a omezuje pfiCiny nezajmu zakazniku o vyrobek (komunikace, distribuce, metody
prodeje...) tim, Zze pfizpusobuje vyrobek poZzadavkim spotfebitele.

.prevaha poptavky nad nabidkou — doCasna (pfechodny nedostatek zboZzi) nebo

chronicka (nelze rozsSirovat vyrobni kapacity); marketing se snazi omezovat poptavku
(ceny, komunikaci, distribuCni kanaly), pfipadné nalézt vhodny substitut za produkt.

latentni poptavka — poptavka po produktech, které dosud neexistuji. Ukolem marketingu
je efektivné preveést latentni poptavku na aktualni poptavku.



3
c«' Elementy marketingu

NABIDKA - vyrobek — cokoliv, co miize uspokoijit lidskou potiebu.

(vyrobky, sluzby, ale i osoby, mista, organizace, cinnosti, myslenky)

SMENA - proces ziskani pozadovaného objektu prostfednictvim nabidky penéz,
vyrobku nebo sluzby na oplatku.

Podminky smény

v'  Dvé strany, z nichz kazda musi mit co nabidnout.

v' Kazda strana musi chtit jednat s druhou stranou.

v'  Kazda strana musi mit svobodu v pfrijeti €i odmitnuti nabidky.
v

Kazda strana musi byt schopna komunikovat a dodavat.



°.* Elementy marketingu

TRANSAKCE - penézni vyjadreni smény

II—>II

n vyrobek
penize (penézni)

vyrobek (barterova)




°.* Elementy marketingu

TRH

« soubor skuteénych a potencialnich zakazniku

« prostor, kde se stretava poptavka a nabidka a kde dochazi ke koupi
a prodeji zbozi

« prostor, kde dochazi ke sméné statkl a sluzeb
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Podnikatelské koncepce

Vyrobni
Vyrobkova
Prodejni
Marketingova

Socialné marketingova



Podnikatelské koncepce

Vyrobni

nejstarsi koncepce

dliraz na vyrobu, zvysSeni vyroby, snizeni nakladul, zisk prostrednictvim
objemu

zakaznici budou uprednostnovat cenove a distribucéné dostupné vyrobky

vhodna ve dvou situacich:
v’ poptavka po vyrobku je vy$Si nez nabidka
v vyrobni naklady jsou vysoké, zlepSena produktivita je mize pomoci snizit

vhodna pro bezrozdilovy marketing



Podnikatelské koncepce

Vyrobkova

didraz na vyrobek a jeho kvalitu

zakaznici budou uprednostinovat vyrobky, které nabizeji nejvyssi
kvalitativni a vykonove parametry, proto by firma mela usilovat o nepretrzity
inovacni proces

tato koncepce vede k marketingové kratkozrakosti (myopia)

,past na mysi“ (mousetrap)



Podnikatelské koncepce

Prodejni

prodej vyrobeného, zduraznovani vyrobkovych benefiti a pouzivani
psychologickych presveédcovacich technik

tvrdi, ze zakaznici nenakupuji vyrobky, dokud spoleCnost nevynalozi intenzivni
prodejni a reklamni usili

tyka se nevyhledavaného zbozi

osobni prodej (door-to-door selling, home party) nebo intenzivni televizni
kampan (teleshopping)



a-'L Podnikatelské koncepce
Marketingova

« zjisténi potreb zakaznika pred vyrobou, zisk prostrednictvim uspokojeni
potreb zakazniku (efektivnéji nez konkurence)



Podnikatelské koncepce

Socialné marketingova

« uspokojeni potreb zakazniku tak, aby to odpovidalo socialné udrzitelnému
rozvoji, je reakci na problemy se zivotnim prostredim, omezenymi zdroji,
populacni explozi, hladem a chudobou

« CSR - spolec¢enska zodpovédnost firem Spolecnost [T,

Socialné
marketingova
koncepce

(uspokojeni) (zisk)



Shrnuti - podnikatelské koncepce

Koncepce Zameéreni Charakteristika a cile

Zvyseni vyroby
Vyrobni Cena Snizeni nakladu
Tvorba zisku prostrednictvim objemu

Kvalita je vSe na ¢em zalezi
Vyrobkova Vyrobek Zlep$eni Grovné kvality
Tvorba zisku prostirednictvim objemu

Agresivni prodej a reklama

Prodejni Pr; de!h Tvorba zisku prostrednictvim rychlého
vyrobeneho obratu vysokého objemu
. . Integrovany marketing
. . Definice . " » .
Marketingova
g potfeb zak. Definice potreb pred vyrobou

Tvorba zisku prostr. uspokojeni potreb zak.




Trendy v marketingu

Technologické zmény

Méni se charakter obchodu a zptsob, jak nakupujeme.

Méni se zplsob vyhledavani a prijimani informaci a komunikace.

Zivotni styl (zdravi, Gspora €asu, online Zivot)

Umeéla inteligence

Cirkularni ekonomika, sdilena ekonomika, udrzitelnost
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