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Kupni chovani
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Referencni skupiny

— maji primy nebo neprimy vliv na chovani spotrebitele

— Clenské skupiny
— primarni — rodina, pratelé, sousedi, spolupracovnici, ...
— sekundarni — nabozenskeé, profesni, odborove, ...

— aspiracni skupiny
— disociacni skupiny

— nazorovy vudce
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Nakupni role

— iniciator — navrhuje koupi

— ovlivhovatel — radi pri nakupu
—rozhodovatel — provadi konecné rozhodnuti
— kupujici — provede nakup

— uzivatel — pouziva vyrobek/sluzbu
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Marketingovy mix 4P/4C

— Product — Customer Value / Customer Solution

— schopnost vyrobku/sluzby poskytnout zakaznikovi hodnotu, nabidnout mu feseni jeho
situace

— Price — Customer Costs
— naklady, které musi zakaznik vynalozit, aby produkt ziskal

— Place — Convenience
— dostupnost produktu pro zakaznika, doslova pohodli

— Promotion — Communication
— komunikace se zakaznikem jako s obchodnim partnerem
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Rozsireny marketingovy mix

— people/personal
— procedures/processes
— physical evidence

— planning

— programming

— packaging

— partnership

— political power/politics
— public opinion

(lidé)
(postupy/procesy) — Sluzby
(fyzickeé charakteristiky)

—

(planovani)
(navaznosti)
(obal)

(vytvareni vztahu)
(politicka sila)
(verejné minéni)
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Product

— vyrobek, zbozi nebo sluzba, kterou nabizime zakaznikum
— technologicka specifika

— vyrobni postup

— konkurencni vyhody

— znacka

— sortiment

— spojeneé sluzby

— baleni

— styl, design
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Zbozi versus sluzba

zbozi
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sluzba

100 %

nakup potravin pres internet

mobilni telefon

oprava automobilu

parek v rohliku

osetreni v nemocnici

preklad dokumentace

jidlo v restauraci

danové priznani

nakup potravin v supermarketu

hlidani déti
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Minimum Viable Product

- HOW NOT TO BUILD A MINIMUM VIABLE PRODUCT
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Vrstvy produktu

» zakladni
uzitek/sluzba

potencialni produkt

* obsah baleni,
* doplniky,

* Znacka,

» kvalita,

* styl, design,...

rozsireny produkt
pokoj
v hotelu ™~ _

koupelna, postel, ...

* soubor
ocekavanych
Cistota (nové vlastnosti
povlecena postel,
Cisty ruénik
* instalace,
* prodejni servis,
* Zzaruky,
Cerstvé kvétiny, « dodévky

DVD prehravac Ay a uvérovani, ...

* mozna
vylepsSeni
v budoucnosti

vérnostni bonus <
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Price
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Cenova politika

ry s

—Jako jedina z marketingového mixu prinasi do podniku penize
—lze ji zmenit ze vsech 4P nejsnadneji

—slozky
— cena produktu
— mnozstevni a vernostni slevy
— balicky v kombinaci s jinymi produkty
— sluzby zdarma (,,v cené®)
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Cenove strategie
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Place

— kudy se dostane produkt k zakaznikovi?
— které distribuCni kanaly budeme pouzivat a které ne?

—distribuCni kanaly

— distribucni Clanky
— prostrednici — prebiraji produkt do vlastnictvi, tj. velkoobchody a distributofri
— zprostfedkovatelé — agenti, obchodni zastupci, aukéni spoleCnosti
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Distribucni kanaly

vyrobce

maloobchodnik

A 4

velkoobchodnik

A 4

velkoobchodnik

maloobchodnik
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maloobchodnik

!

zakaznik

primy
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Distribucni intenzita

— Intenzivni

— co nejvetsi mnozstvi maloobchodnich siti
— zbozi denni potreby
— malé usili pfi nakupu

— selektivni

— omezeny pocet maloobchodniku v dané oblasti
— vyber podle sortimentu, povésti obchodu

— exkluzivni

— vyhradni pravo prodeje pro jednoho maloobchodnika v oblasti
— zbozi, které vyzaduje vysokou odbornost
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Promotion

— cile komunikace

— zprostfedkovani informaci o produktu
— usnadnéni orientace

— vybudovani preferencniho chovani

— presvédceni k nakupu

— propojeni firmy s produktem

— tlumoceni hodnot a poslani

— odliseni od konkurence
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Proces komunikace
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Model AIDA(S)

— Attention — upoutat pozornost

— Interest — vyvolat zajem o produkt

— Desire — vytvorit touhu produkt viastnit

— Action — presvedcit zakaznika ke koupi

— (Satisfaction — na zaklade uspokojeni vyvolat doporuceni)
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Komunikacni strategie

marketingové aktivity

vyrobce
pull / \
poptavka

poptavka
Vyrobce < :ﬂg?ooobbcchhood q Spotrebitel

pUSh W

marketingové aktivity marketingové aktivity
vyrobce distributora
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Komunikacni mix

— Osobni prodej

— Direct marketing

— Podpora prodeje

— Reklama

— PR (Public Relations, Vztahy s verejnosti)

— On-line marketing
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Reklama

venkovni
reklama

reklama v misté

katalogy

internet

. reklama na
hledavace . rr
vy socialnich sitich

citylight vitriny
plakaty

reklamni bannery

videonavody

billboardy

vyskakovaci okna reklamni spoty
na webu

poutace

Reklama

letaky kontextova

reklama

potisk obalu product

Inzerce placement

v tisku

vylohy
a vyklady

brozury reklama v TV

reklama v
radiu

hromadné sdélovaci
prodeje prostredky
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Public Relations

publikace

kulturni akce
vyrocni zpravy iskové konference

firemni vecirky
firemni Casopisy

. , odborné konference
zamestnanecké

Casopisy dny otevfenych

o ~
lobbovani

infolinky

podpora
dobrovolnictvi

profily na socialnich _ o
sitich diskusni fora

odborné

sponzoring
newslettery

aktivity CSR

internet filantropie

neziskova sféra

sportovni akce

rodinné dny

seminare

komunikace

prohlaseni

komunikace
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Legislativa

— Rada pro reklamu, COI

— Normy upravujici néktera odvetvi

— Normy proti spamu

— Normy upravujici pravidla poradani predvadécich akci apod.
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Ukolovy list &. 6

—Zadani €. 1: 4P podniku / napadu
— Zadani C. 2: 4P existujiciho podniku
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Zadani C. 1: 4P podniku / napadu

— vyberte si jednu oblast marketingového mixu (1)

— strucné predstavte cilovou skupinu podniku / napadu z ukolového
listu C. 1 (2)

— zpracujte politiku vybraneé oblasti (3)

— kazdy prvek zduvodnéte (4)

— kol je mozné zpracovat i pokud nebyl spinén UL 1, je vSak tfeba doplnit
strucnou charakteristiku podniku a jeho produktu
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Zadani €. 2: 4P existujiciho podniku

— vyberte si jednu oblast marketingového mixu (1)

— strucne predstavte cilovou skupinu zajimavého existujicino
podniku (2)

— popiste politiku vybraneé oblasti (3)

— kriticky zhodnotte vhodnost pouzitych slozek (4)
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Zajimave odkazy

— propagace statusove funkce ceny

— ,zakazane” reklamy
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https://www.youtube.com/watch?v=NPNinXyXipo
https://www.youtube.com/watch?v=VbEQ7EVDbcg
http://www.youtube.com/watch?v=0lILgt1WNRM
https://www.youtube.com/watch?v=Drz6xHRpIa4
https://www.youtube.com/watch?v=miyVM5PhZQE
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http://www.zakonyprolidi.cz/cs/1995-40
http://www.zakonyprolidi.cz/cs/2004-561
http://www.zakonyprolidi.cz/cs/2005-127
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