Marketing

Uvod do marketingu



Organizace

— Katedra podnikového hospodarstvi

— Vyuéujici:

_ Prednaska: Ut

— Seminare: St, ¢t

2 Katedra podnikového hospodarstvi

Ing. Renata Cuhlova, Ph.D, BA (Hons)
Renata.Cuhlova@econ.muni.cz

doc. Ing. Ondfej Castek, Ph.D

Ondrej.Castek@econ.muni.cz

Ing. Ladislava Kuchynkova, Ph.D

Ladislava.Kuchynkova@econ.muni.cz

14:00-15:50
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Informace, pozadavky

Interaktivni osnova v IS
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https://is.muni.cz/auth/el/econ/jaro2021/BPH_MAR1/index.qwarp

Doporuceneé zdroje

Marketing J KOTLER
management | KELLER

Roman Kozel
a kolektiv
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Philip Kotler
Gary Armstrong

arketing

ZAKLADY
MARKETINGU

MARKETINGOVA
KOMUNIKACE

Jak komunikovat na nasem trhu
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Osnova prednasky

> Uvod do marketingu, co je marketing

» Koncepce marketingoveho rizeni

" 7 . Place
» Marketingovy mix
Price Promot
(Cena) (Propagace)
Produkt Cilovy Physical
vide
R trh (Evidence)
Productivity
P(E?jpél}e (Produktivita
kvalita)
Process
(Proces )
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Co muze byt predmétem marketingu?
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Co muze byt predmétem marketingu?

/Zbozi
Sluzby
Zazitky
Udalosti
Osoby
Mista
Firmy
Informace
Napady
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Marketing

Marketing is a
race without a

,Marketing je cinnost, soubor finishing
instituci a procesu pro vytvdreni, line.
komunikovdnl', dodavadni a Phili;(otler
vymeénu nabidek, které maji
hodnotu pro zdkazniky, klienty, "Satisfying needs and
partnery a spolecnost jako wants through an
celek.” (AMA, 2007) exchange process.”

(Kotler)

"The aim of

marketing is to know :
e el st The ,The management process responsible for

customer so well the identifying, anticipating and satisfying
B °du°fl°’ Ze"?tice lﬁts customer requirements profitably.”
el (Chartered Institute of Marketing)

Peter Drucker

,Marketing je spolecensky a ridici proces, kterym
jednotlivci a skupiny ziskavaji prostrednictvim tvorby,

nabidky a smény produktl to, co potrebuji.“ (Kotler, 1998)

,Marketing je
proces fizeni,
jehoz vysledkem
je poznani,
predvidani,
ovliviiovani a v
konecné fazi
uspokojeni
potreb a prani
zakaznika
efektivnim a
vyhodnym
zplsobem
zajistujicim
splnéni cild
organizace”
(Svétlik, 2005)
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Marketing

Vyznam, k Cemu slouzi?

* Vypraveni a prodavani

* Propagace
 Komunikace se zakazniky
* Umeni prodeje

Marketing is no
longer about
the stuff that

you make,

but about the
stories you tell.

SSSSSSSSS

,Podnikova organizace

mad pouze dvé funkce:
marketing a inovace.”
P. Drucker, 1954
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Koncepce podnikového rizeni

Drive vs. Dnes
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Vyrobni koncepce
(Production Concept)

« spotrebitelé preferuji levné a
: = snadno dostupné vyrobky

— ;FORD MoT

dostupné na nenasyceném trhu
dUraz na nizké vyrobni naklady,
vysokou efektivhost vyroby
a masovou produkcl, distribuci
neprihlizeji ke skuteCnym
potfebam spotrebitelu -

* soustredeni na cenovou slozku
Suth marketingového mixu
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Vyrobkova koncepce E
(Product concept) -
spotfebitelé preferuji vysSi kvalitu vyrobku a jsou ochotni
zaplatit vyhovujici cenu. Trh se zaCina nasycovat a roste
pocet vzajemné si konkurujicich vyrobcu
duraz na  kvalitu  vyrobku, jejich  technické
zpracovani a postupné inovace (moderni, zajimave

produkty)
soustredeni na produktovou slozku marketingového mixu

muze vést k tzv. Marketingové kratkozrakosti
(marketing myopia) - firma prestava vnimat potreby a
prani zakaznika Eveny
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Prodejni koncepce

Na nasycenem az presycenéem trhu

Zakladem je vyprodavat nadmérna mnozstvi vyrobku,
které chrli vyrobci, nikoli se orientovat na pozadavky
spotrebitell

Snaha zakazniky dostatecne informovat, presvedcit je a
pfimét k nakupu nabizenych produktu.

Podnik vénuje velkou pozornost komunikaci a vynaklada
znacne usili v oblasti reklamy a propagace vlastnich
vyrobku, buduje vlastni obchodni sité a prodejni tymy.
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Marketingova koncepce

Spotrebitelé jsou brani jako partneri, kteri maji
sve potreby, nazory, postoje a hodnoty.
Spravne odhadnout prani a potreby zakaznika a
uspokojit je efektivnéji nez konkurence

pouziva vsechny nastroje marketingoveho mixu.
,obchodni filozofie”

dema

_— rket;

rohlik & g
JCZ
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Socialni (spolecenska) koncepce

uspokojovani potieb zakazniku a zaroven feSeni
soucasnych (a dlouhodobych) otazek spoleCnosti,
napft. eticke, socialni a environmentalni otazky

spoleénost

C S R (dlouhodoby pozitivni vyvor)

koncepce spoleéenského

going green

marketingu ; R
zakaznici (uspokojeni potieb a pfani) firmy (zisk) |‘| ; " j‘;
Makro-mikro marketing | /
- I
MUNI
ECON



Koncepce Produkt Cena Podpora Distribuce Cil Reakce Priklad

prodeje zakaznika

Vyrobkova

Vyrobni

Prodejni

Marketingova

Socialni
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Marketingovy mix

4P (Product, Price, Promotion, Place)

zajimavy Seé spravnouy
produkt cenoy

Produkt: co a komu firma nabizi
Cena: za jakou cenu

Marketingova komunikace/Propagace: kde,
jak o své nabidce rekne zakaznikiim

Distribuce: jak se produkt dostane k
zakaznikdm

Marketing and innovation make
money. Everything else is a cost.

— P(’Te‘/‘z D“zu(’k(’ﬁ ——
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product promotion

Co by mél produkt umét?

Jak by mél vypadat - jaka velikost, barva, chuf,
rozsah funkci?

Jak hluboka a Siroka by méla byt produktova rada?
Jak by se mél produkt jmenovat?

Jakeé dodatecné sluzby bych méla poskytovat?

place/distribution price

Mam pistup k existujicim/alternativnim
distribuénim cestam?

Kde by se méla nachazet provozovna?

Jak by méla provozovna vypadat?

Jaka obsah bych méla poskytovat?
Co bych méla fici o produktu?

Jaké komunikacni kanaly a média bych méla
vyuzivat k dosazeni svych zakaznikii?

Je na trhu sezonnost?

Jak miij produkt odliSit od konkurencnich?

Jak nastavit cenu?

Jak silni jsou prostiednici?
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Marketingovy mix

4C (R.F. Lauterborn)

* Customer solution, value - reseni potreb zakaznika
(odpovida Product ze 4P)

* Cost - naklady vzniklé zakaznikovi (odpovida Price ze 4P)

e Convenience (Channel) - dostupnost reseni (odpovida
Place ze 4P)

 Communication - komunikace (odpovida Promotion ze
4P)
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