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Téma: Marketing
Predmét: Ekonomika a podnikani

Zaslal(a): Lucinka

a) Definice a koncepce marketingu

b) SWOT analyza

¢) Produkt, zivotni cyklus produktu + graf
d) 4P

e) Marketingovy informacni systém

f) Marketingovy vyzkum

a) Definice a koncepce marketingu

- marketing ma pomoci tomu, aby bylo pozadované zboZi nabidnuto spravnym zakaznikdm, a
to v pravy €as, na spravném misté, za spravné ceny a pri prfimérené propagaci

Vyznam marketinqu

- marketing je ddlezitym prvkem fizeni podniku, ktery se orientuje na trh

- urdit potreby a pozadavky cilové skupiny zakaznik( a poté vyrobit a dodat vyrobky a sluzby,
které zakaznik koupi
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- uvést v soulad zdanlivé protichldné cile hlavnich Ucastnikd trhu

a) cile zdkaznik{ - uspokojit co nejlépe potreby zakaznikd pri co nejhospodarnéjsim vynalozeni
financ¢nich prostredkd

b) cile podniku - dosdhnout co nejvétsiho zisku

Marketingové koncepce

Vyrobni koncepce

- etapa , primitivniho marketingu”
- heslo ,Vyrabéj vsechno co vyrabét umis.”

- zakaznik preferuje vyrobky, které budou levné a snadno dosazitelné
- charakteristickd hromadna pasova vyroba, centralisticky zplsob fizeni podniku

- ,,Cim levn&jsi vyrobek, tim 1épe se proda“, a to i bez znalosti konkrétni potfeby zékaznika
- poptavka po zbozi vyssi nez nabidka

vvvvvv

- predstavitelé - Ford a Bata
Vyrobkova koncepce

- zdkaznik da prednost vyrobkdm nejvyssi kvality
- vyrobce se proto snazi sv{j produkt neustale zdokonalovat

- mdze se ale stat, Ze vyrobce prestane vnimat, co se na trhu déje a jaka jsou prani a chovani
zakaznik

Prodejni koncepce

- heslo ,Prodej co prodat mizes"

- firma nejprve produkt vytvori a pak se snazi nejrlizné&jsimi cestami presvédcit zakaznika o
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jeho koupi, snazi se tedy prizplsobit poZadavky spotrebitele své nabidce

- vyplynula z hromadné vyroby - cilem je prodat to, co se vyrobilo, ne vyrabét to, co se proda

vvvvvv

- presvédcovani a reklama stale agresivnéjsi - vznik hnuti, jehoz snahou byla pravni ochrana
zajmU spotrebitell a boj proti nepravdivé reklamé

Marketingové koncepce

- je opakem koncepce prodejni, firma nejprve zjiStuje potieby zakaznika a teprve na zakladé
jeho pozadavkd vyrobi vyrobek a nabidne ho na trhu

- pfizplsobuje tedy svou nabidku potfebam zdkaznikd

- zacina se planovat a zjistovat, co zakaznik chce a potrebuje

Socialni koncepce marketingu

- je nejnovéjsSim vyvojovym stupném marketingu

- je odrazem stéale vyznamnéjsiho uvédoméni si Sirsich spole¢enskych zajm0 (v oblasti
Zivotného prostredi, etiky, socialnich vztahd, atd.)

Rozdil mezi prodejni a marketingovou koncepci

Prodejni

- ddraz kladen na produkt

- produkt je nejprve vyroben a pak podnik hleda zplsob vyhodného prodeje
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- prednostni je orientace na potreby firmy, stfedem zajmu je prodavajici

Marketingové

- ddraz kladen na potreby zdkaznika

- podnik nejprve zkouma pozadavky zdkaznika a teprve pak urcuje adekvatni zplsob a
distribuce, umoznujici tvorbu zisku

- rovnovaha mezi orientaci na zékaznika a uspokojovanim vlastnich hospodarskych cill

Marketingové prostredi
Mikroprostredi = nejblizsi Ucastnici

vnitrni mikroprostredi

Dodavatelé = zabezpecuji materidl, vyrobni zafizeni, energie atd. pro podnik i konkurenci

- podnikovy marketing musi sledovat -cenu, kvalitu, spolehlivost (dodavky vcas,
v pozadovaném mnozstvi)

- ostatni - doprava, servis, slevy atd.
- kvlli snizeni rizika lepsi uzavirat kontrakty s vice dodavateli

Zprostredkovatelé = vyhledavaji za provizi zakazniky, sami ale zboZzi nekupuji (nevlastni)

DalSi partnerské organizace = dopravci

- podniky zabyvajici se skladovanim
a) organizace poskytujici marketingové sluzby - napf. reklamni agentury

b) spolec¢nosti provadéjici prdzkum trhu apod.
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¢) financni instituce - banky, pojistovny, leasingové spolecnosti

Zakaznici (odbératelé) = cilové trhy

a) spotrebitelské trhy - jednotlivci a domacnosti, které nakupuji vyrobky a sluzby pro osobni
spotrebu

b) primyslové trhy -organizace, které nakupuji vyrobky a sluzby pro vyrobu jinych vyrobk{

c) vladni a nevydéle¢né organizace - nakupuji vyrobky a sluzby, aby mohly zabezpecovat
verejné statky a sluzby nebo je predavat potfebnym

d) prekupni trhy - organizace nakupujici za Gc¢elem dalSiho prodeje (se ziskem)

Vnéjsi mikroprostredi

Konkurence
pfimo v oboru - napf. mobilni operdtofi - O,, T-Mobile, Vodafone
v nahradnim oboru - napf. kazety - CD, pevna linka - mobil

o kupni silu (boj o zaliby) - napf. hudba, sport, pocitace atd.

Verejnost

- skupiny obyvatelstva, které mohou ovlivnit chovani podniku, stanoveni cill a jejich pInéni

a) mistni komunita - fyzické okoli podniku (obyvatelstvo, organizace, Urady) vztahy:

pozitivni podnik ma zajem o své okoli
- napt. - sponzoruje mistni Skolu, nemocnici atd.
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- nabizi ob¢anlm pracovni prilezitosti
negativni - napf. kdyz - poSkozuje zivotni prostredi

- vystupuje s aroganci vici okoli atd.

b) zajmové skupiny - napr. hnuti zelenych, ochrana spotrebiteld, hnuti na ochranu zvirat

jednani s nimi mdze ovlivnit ,image" organizace v ocich verejnosti

c) sdélovaci prostfedky - noviny, ¢asopisy, rozhlas, televize, internet
d) zaméstnanci podniku - maji-li pozitivni vztah - dobry ,image”

e) Sirokd verejnost - pohled rliznych nezainteresovanych lidi na podnik

Makroprostredi

Demografické vlivy

- sloZeni obyvatelstva (podle véku, pohlavi, rasy, zaméstnani, vzdélani)

- pocCet obyvatel, hustotu osidleni atd.

Ekonomické vlivy

- kupni sila zavisi na
- béznych prijmech

- danich
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- cenach
- Usporach

- Uvérech

Pfirodni vlivy
- pfirodni zdroje jako vyrobni faktor

- obecné jich je nedostatek, ale u urcitych druh je velmi vazny stav (uhli, ropa ...) a to hlavné
kvdli rostouci naro¢nosti na energie

- obnovitelné zdroje
- lepSi odpadové hospodarstvi (vratné obaly, recyklace atd.)

- podpora ekologickych projektl a aktivit (zachrana zvirat atd.)

Socidlni a kulturni vlivy

= zvyky, pfistupy a preference obyvatel urcité zemé nebo oblasti
stale zmény, nutno reagovat
- vétsi orientace na zdravi zivotni styl - sport, fitness, nova strava, vitaminy atd.

nova role zeny - zeny nakupuji i napf. auta - vliv na konstrukci, reklamu atd.

Politické a pravni vlivy

- politické - orientace vldadnouci politické strany
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- pravni - ,legislativa“

Technologické vlivy

- rozvoj primyslovych odvétvi

- tvorbu novych trhi a odvétvi

Vliv na marketing

- snizuji naklady
- ovliviuji informovanost zékaznik{

- pokrok v dopravé zvysuje mobilitu vyrobkd a zakaznikd

b) SWOT analyza
- je celkovou analyzou vnéjsich a vnitrnich Ciniteld pdsobicich na firmu a ve firmé
- sestava ze dvou ¢asti - S-W analyza a O-T-analyza

- Ukolem SWOT analyzy je posoudit predpoklady firmy k uskutecfiovani podnikatelského
zaméru a podrobit rozboru pfilezitosti a omezeni diktovana trhem

S - Strengths - silné stranky
W - Weaknesses - slabé stranky
O - Opportunities - prilezitosti

T - Threats - ohrozeni
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S-W analyza

- jde o0 zachyceni silnych a slabych stranek podnikatelského zaméru

- analyzuje vnitrni vlivy, které je nutné analyzovat, zda jsou silnou nebo slabou strankou
podniku

a) vyrobni zafizeni a technologie (napf. vybavenost, stari, kapacita atd.)

b) personalni faktory (napf. kvalifikovanost, motivace, vztah k podniku atd.)
¢) financovani (napf. rentabilita, likvidita, vlastni zdroje atd.)

d) organizace a fizeni (napf. schopnosti managementu, organizace prace atd.)

e) marketingova sila (napf. kvalita produkce, Uroven propagace a distribuce, podil na trhu atd.)

O-T analyza

- jde o0 zachyceni pfilezitosti a hrozeb vnéjsich, které firmé diktuje trh

Prilezitosti

- o je pro jedny hrozba, mize byt pro jiné prilezitost napr. nemoc BSE, omezovani tepelnych
elektraren atd.

Hrozby

- domaci ¢i zahrani¢ni konkurence

- zasahy statu, legislativni omezeni
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- ekonomicka situace (inflace, nezaméstnanost, Urokova mira)
- zvyseni cen vstupl

- ohroZeni zivotniho prostredi
Model BCG (matice rdst, podil nebo analyza portfolia)

- tento model vyvinula Boston Consulting Group a slouzi ke klasifikaci produktl podle podilu
firmy na trhu a tempem rdstu tohoto trhu

Relative market share - relativni podil na trhu

Market growth rate - tempo rdstu trhu
Strategické podnikatelské jednotky jsou rozdéleny do Ctyr skupin:

Hvézdy, Otazniky, Dojné kravy a Psi.

Hvézdy
- jsou vyrobky, kterymi podnik ovlada velkou ¢ast trhu, rozsah trhu rychle vzrista, tvorba i
potreba financnich prostredkd jsou zhruba v rovnovaze, jak se postupné bude tempo rlstu trhu

snizovat, prejdou Hvézdy do kvadrantu Dojné kravy

- na zakladé prlzkumu trhu je dilezité rozhodnout se, zda do nich déle investovat nebo je
stahnout z trhu

- aktivity s nejlepsimi obchodnimi vysledky

- jejich dosazeni a udrzovani je financ¢né ndrocné

- prinaseji vysoké zisky

Dojné kravy

- jsou vyrobky, kterymi firma ovlada velkou ¢ast trhu, ale trh roste pomaleji

- tyto produkty spotrebovavaji vyrazné méné penéznich prostredkd, nez sami potrebuji
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- volné prostiedky je mozné investovat do jinych strategickych podnikatelskych jednotek
- umoznuji podporovat rozvoj novych aktivit a kryt ztraty z neziskovych produktd

- nepodcenit v¢as zacit s vyvojem novych aktivit

Otazniky

- jsou to vyrobky, které maji nizky podil na trhu, ale tento trh velmi rychle roste
- rozsah nutnych investic vysoce prevysuje trzby z prodeje produktu
- potreby investic u téchto vyrobkl jsou uspokojovany trzbami z jinych vyrobkd

- na zakladé prlzkumu trhu je dilezité rozhodnout se, zda do nich déle investovat nebo je
stahnout z trhu

Psi

- jsou to vyrobky, kterymi firma ovlada jen malou ¢ast trhu, ktery navic vykazuje malé tempo
rlstu

- tyto produkty jsou malo ziskové

- dle prizkumu trhu se musime rozhodnout, zda je na trhu udrZzovat nebo stahnout z prodeje

c) Produkt, zZivotni cyklus produktu + graf

Produkt

vvvvvv
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Co marketing povazuje za produkt

- produktem rozumime v marketingu jakoukoli nabidku, ktera je urcena pro trh za Ucelem
uspokojovani potreb

Za produkt tedy povazujeme

- hmotné vyrobky
- sluzby

- osoby a jejich seskupeni ( napf. hudebni skupina, spisovatel, sportovni klub...)

Zivotni cyklus produktu

- zakladem koncepce Zivotniho cyklu produktu vychazi ze skutecnosti, Ze trzby z prodeje
vyrobkl prochazi béhem existence produktu na trhu nékolika fazemi. — tyto faze jsou : -
zavadéni

- rlst

- zralost

- Utlum
Zavadéni

- tato faze zacind tehdy, kdyz je novy vyrobek zaveden na trh
- trZzby rostou pomalu, protoZe vyrobek zakoupi pouze malé procento spotrebiteld

- maly pocet zakaznikd je zplsoben tim, Ze spotrebitelé nejsou o produktu dostate¢né
informovani
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- distribuce je maélo intenzivni
- cena je Casto vysoka a jen malé procento spotrebiteld je ochotno zkouset nové véci

- fdze zavadéni byva doprovazena ztratou, protoze nizké trzby nejsou schopny kompenzovat
vysoké naklady spojené s uvedenim nového produktu na trh

- pocet konkurentd je zpravidla nizky

- cena nového vyrobku byvéa vysokd

20
Co
192
—

- faze rlstu je spojena s prudkym rdstem trzeb a zisk{

- na trh vstupuji novi konkurenti, ktefi pfinaseji produkt zdokonaleny o urcité viastnosti
- cena se neméni, protoze poptavka stoupd

- propagace se udrzuje na potfebné Urovni

- zisky rostou, protoze diky vySSimu rozsahu vyroby se fixni naklady i naklady na propagaci
rozpocitaji mezi vétsi pocet vyrobenych vyrobkd

- firma sbird zkusSenosti s distribuci a vyrobou

- pokud se ma firma udrZet co nejdéle na trhu, je nucena jiz ve fazi rlstu produkt zdokonalovat,
pronikat na nové segmenty trhu a posilovat prodejni cesty

- v pravy ¢as by firma méla snizit ceny a tim pfilakat i zbytek cenové orientovanych
spotrebiteld
Zralost

- tato faze nastava tehdy, kdyz se zpomaluje tempo rlstu trzeb z prodeje

- stadium zralosti trva obvykle déle, nez predchéazejici dvé stadia
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- pokles rlstu trzeb vytvari nadbytek zbozi v odvétvi a zvysuje konkurenci

- dochdzi ke snizovani cen, zesileni propagace, zdokonalovani vyrobku a vyrazovani slabsich
konkurentd

Utlum

- vétsina vyrobkl se nevyhne fazi Gtlumu, kdy dochazi ke snizeni trzeb z prodeje
- faze Utlumu muize trvat velmi dlouhou dobu, nebo mdze byt velmi rychla
- pokles trzeb vede ke sniZzovani cen a tim ke sniZzovani ziskl

- zpravidla dochazi k poklesu naklad{ na propagaci

Zivotni cyklus produktu - graf

d) 4P

Vyrobek (Produkt) - uspokojuje potreby zakaznika

Cena (Price) - hodnota vyrobku pro zdkaznika

Distribuce (Place) - pfemisténi vyrobku od vyrobce k zdkaznikovi

Propagace (Promotion) - nejviditelnéjsi ¢ast marketingového mixu se zabyva propagaci vyrobkd
Ci sluzeb

Cena
- cena je vyjadrenim hodnoty zbozi

- tato hodnota je dana faktickou, ale i psychologickou uzite¢nosti a spolecenskym vyznamem
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produktu

- byvéa pomérovana penézi, miize vsak byt stanovena i charakterem barteru - sména zbozi za
zbozi

Metody stanoveni ceny
1) ndkladové orientovand metoda

- spojena s cilem: dosahovani urcité miry zisku

- princip: podnik stanovi primérnou miru zisku (prirazku - %), kterou pricte k nakladdim
2) metoda orientovana na konkurenci

- spojena s cilem: udrzeni trzniho podilu

- princip: podnik stanovuje cenu vyssi, nizsi nebo stejnou jako konkurence

- zalezi na odlisnosti vyrobku od konkurenc¢niho vyrobku (je-li hodné odlisny, musi pouzit jinou
metodu)

3) metoda podle vnimani hodnoty zakaznikem

- spojena s cilem: maximalizace zisku

- princip: zékladem je, jakou hodnotu ma vyrobek nebo sluzba pro kupujiciho
4) metoda orientovand na poptavku

- spojena s cilem: maximalizace zisku

- princip: pfi stanoveni ceny se vychazi z cenové elasticity poptavky

5) konkurzni cena

- princip: kupujici vyhlasuje konkurz a z nabidek si vybira, kterd mu bude z rlznych hledisek
nejlépe vyhovovat

- ¢asto u vyznamnych (statnich) zakazek
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6) smluvni cena
- princip: cena se stanovi na zakladé dohody kupujiciho a prodavajiciho

- napt. prodej uméleckého dila
Postup stanoveni ceny nového produktu

1. krok - Upfesnéni poslani ceny
2. krok - Odhad poptavky - firma zjiStuje, jak je poptavka po jejim produktu elastickd, tedy
jak velkou zménu poptéavky zplsobi zména ceny
3. krok - Odhad néaklad{ - firma chce stanovit takovou cenu, kterad nejen ze pokryje veskeré
naklady na vyvoj, vyrobu, distribuci a propagaci vyrobku, ale pfinese i zisk
« - celkové néaklady se skladaji z nakladd fixnich a nakladl variabilnich
e -z celkovych nédkladl vypocitdme naklady primérné - jednicové, tedy naklady
pripadajici na jeden vyrobek
e - jednicové naklady jsou vysoké, pokud je vyrabén maly pocet vyrobkd, postupné
klesaji s narlstajicim poctem vyrobenych jednotek, az dosahnou svého minima

4. krok - Rozbor cen konkurence

5. krok - Metody cenové tvorby
6. krok - Konkrétni cena produktu

e) Marketingovy informacni systém

- predpokladem Uspésného marketingového fizeni je soustava informaci o firmé i SirSim
marketingovém prostredi, zpracovanych do efektivnich informacnich systému

- marketingovy informacni systém (MIS) mizeme stru¢né charakterizovat jako systém postupl
zamérenych na sbér, analyzu i vyhodnocovani informaci potfebnych pro marketingové

rozhodovani

- ddlezita je vyvazenost informaci, které jsou skute¢né nezbytné, s témi, o kterych si mnohdy
manazefi pouze mysli, ze je potrebu;ji

- je nutné zvolit optimalni pfistup, protoze nadbytek informaci mdze byt stejné skodlivy jako
jejich nedostatek
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f) Marketingovy vyzkum

- ma za Ukol vytvoreni podkladl pro souc¢asnou orientaci na trhu a pro predvidani jeho
budouciho vyvoje

- je zaméren na feseni konkrétniho problému

- typickym prikladem uplatnéni je zavadéni nového vyrobku na trh

Primarni zdroje

- organizace je ziskava na zdkladé marketingového vyzkumu

vivys

- zdrojem informaci jsou zdkaznici, partnerské podniky (maloobchod, velkoobchod), konkurence
atd.

Sekundarni zdroje

- informace zjiSténé a zpracované pro jiny Ucel
Interni (vnitrni) informace

- Udaje z Ucetnictvi a dalSi podnikové statistiky
1. Udaje o vstupech marketingu

-rozpocty

- ¢asové plany

- zpravy obchodnich pracovnikl (pocet obchodnich telefonickych hovord, pocet navstév klientd
atd.)

2. Udaje o vystupech marketingu
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- zdznamy o objednaném a expedovaném zbozi
- trzby z prodeje zbozi ¢i sluzeb dané organizace
3. styk se zakaznikem
- zdznamy o vraceném zbozi a pri¢iny nespokojenosti

- korespondence se zdkazniky

vivys

- statistické ro¢enky a prehledy vydané vladou ¢i mistnimi méstskymi Urady
- poskytuji informace o demografickych, ekonomickych a socialnich aspektech daného statu

- odborné marketingové ¢asopisy a publikace
- noviny s finan¢nimi a ekonomickymi zpravami

- informace od ,vyzkumnych agentur” - informace na zakazku

Kroky marketingového vyzkumu

krok - definovani problému
krok - plan vyzkumu
krok - sbér informaci
krok - analyza Gdaj0
krok - zavéry a doporuceni

Al

Distribuce

- distribuci nazyvdme pohyb zboZi od vyrobce ke spotrebiteli
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- distribuce je vedena po urcitych prodejnich cestach

- prodejnimi cestami nazyvame souhrn organizaci, které prispivaji k tomu, aby se zbozi dostalo
ke kone¢nému spotrebiteli

- prodejni cesta je charakterizovana po¢tem Urovni, tedy mnozstvim ¢lankd, které zprostredkuji
kontakt mezi vyrobcem a zdkaznikem

Propagace
- je systémem komunikace mezi vyrobcem a trhem

- pro vyrobce predstavuje propagace pristup k trhu znacného rozsahu a pro zakaznika je
zdrojem informaci, které mu pomahaji orientovat se v Siroké nabidce vyrobcl

- propagace vyuziva nékolik nastrojd (simulaéni mix):
 reklama
e podpora prodeje
e publicita

 0sobni prode;
 pfimy marketing

Zakladni pravidla a zasady propagace a reklamy

- propagace a reklama je tak dobra, jak kvalitni je jeji sdéleni, vzdy by jejim obsahem méli byt
pojmy vyjadreny zkratkou:

AIDA
A= attention - pozornost

- nejlépe upoutame tim, ze zdkaznikovi predvedeme néco pro néj uzitecného, dobrého a
dllezitého
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I= interes - zajem

- musime presvédcit zdkaznika o uzitecnych vlastnostech pro né&j tim, ze mu vyrobek uspofri
Cas, zlepsi prostredi, odstrani namahu, atd.

D= desire - prani

- vytvorit prani zakaznika koupit znamena predem vyloucit jeho pfipominky, ndmitky, nejistoty
(slibena Zivotnost vyr., pozarucni opravy, upresnéni jak se vyrobek hodi)

A= action - ¢in

- abychom priméli zakaznika k ¢inu - koupi musime dat napf. do katalogu objednavkovy list
nebo pfi pfimém prodeji vystavime vyrobky

Zasad propagace

a) pravdivost

b) efektivnost

c) Gc¢innost, vécnost a plsobivost

Reklama

- placend forma neosobni, masové komunikace

- je jakakoli placena forma nepfimého predstaveni produktu, zpravidla predkladana reklamni
agenturou

Podpora prodeje
- mé podobu kratkodobych impulzd, které motivuji spotrebitele k okamzZitému nakupu
- zejména jde o rdzna zvyhodnéni, kupony, bonusy, rabaty ...

- Ukolem podpory prodeje je pfitdhnout pozornost spotrebitele a motivovat ho k rychlé koupi
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- podniky vyuZivaji podporu prodeje tehdy, jestlize se snazi o dosazeni rychlé a silné odezvy ze
strany zdkaznika

- Ucinek podpory prodeje vSak byva kratkodoby a nemotivuje zakaznika k trvalému
uprednostnéni produktu

Publicita

= public relations - PR (vztahy k verejnosti)

- hlavnim cilem je vytvoreni pfiznivé image pred verejnosti

- je nepfimou metodou stimulace poptavky po vyrobku, kterou organizuje nezavisld instituce
umisténim komercné vyznamné zpravy v tisténém sdélovacim prostfedku nebo pochvalnym

predstavenim produktu v TV, rozhlase

- tato sdéleni pdsobi divéryhodné, maji charakter zajimavosti a ne obchodné orientované
zpravy

- velké spole¢nosti maji tiskového mluvciho

Osobni prode;j
- se uskutecnuje osobni konverzaci mezi agentem a zdkaznikem, jeho cilem je predstavit

vyrobek se zamérem prodeje
- prednosti osobniho prodeje je to, Ze se jedna o Zivy vztah mezi prodavajicim a kupujicim
- ziskavani informaci (pf. o konkurenci)

- pfiprava a planovani prodeje (informace o zakaznicich, taktiky atd.)

Primy marketing

= pfima, adresna komunikace

- jedna se o nejefektivnéjsi stimulaci, ponévadz Udaje tykajici se zakaznikl jsou uloZeny v
databazi, coz umoznuje efektivné;jsi zacileni

Postou
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- zdkaznikim se rozesilaji nabidky, které obsahuji vSechny nezbytné informace o prodeji
- nejCastéji - katalogy

- dalsi - brozury, dopisy

Televizi

- tzv. TV-shop
Telemarketing

- nabidka po telefonu

- napf. 02, Knizni klub
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