11. Marketing a jeho vztah k propagaci

Marketing (marketink; z angl. market — ,,trh” a koncovky -ing, vyjadfujici zpravidla déj nebo akci) je proces zaméfeny
na uspokojovani potieb zakaznika - cilem je nabidnout zakaznikovi vyrobky a sluzby s co nejvétsi pfidanou
hodnotou, ve spravny ¢as, v idealnim misté a za vhodnou cenu. Marketing prostupuje vSemi ¢innostmi firmy: od
zajisténi zdroju, pres logistiku, vyrobu a skladovani aZ po prodej a propagaci, ktera je vyznamnou soucasti
marketingu.

Vyznam marketingu

o zkouma trh a zajmy zdkaznika

zkouma konkurenci

vytvari nové formy prodeje

informuje, ovliviiuje, vychovava zdkaznika

vytvari nové technologie vyroby

vytvari vyssi zisk pro podnikatele

o snaii se vytvofit soulad mezi nabidkou a poptdvkou na trhu
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Pojmy marketingu

o trh - misto, kde se stfetdva nabidka s poptavkou
nabidka — mnozstvi produktl na trhu nabizenych k prodeji
poptavka — mnozstvi produktl na trhu, které chtéji zakaznici koupit
sortiment — nazev pro produkty se stejnymi uzitnymi vlastnostmi
inovace — zavedeni nového vyrobku na trh
potfeba — pocitovany nedostatek, ktery se snazi spotrebitel uspokojit
spoleCenskd potieba — potieba Sirsi vrstvy spolecnosti
spotfebni tendence — zmény v potiebach v zavislosti na trh
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Marketingovy mix je souhrn ¢i spojeni 4 zakladnich marketingovych nastroju:
e vyrobek — produkt materidlni nebo nematerialni povahy, ktery uspokojuje potfeby zakaznika, kazdy
produkt ma nazev a znacku
o produkt - jadro vyrobku (uzitd hodnota), redlny produkt (design, obal, znacka), rozsifeny
produkt (poprodejni servis, poradenstvi, delsi zaruka)
o zakladni ¢lenéni produktl — vyrobni prostfedky (stroje), spotifebni zboZi (potraviny), sluzby
(kadefnictvi, pocitacovy software)
o Zivotni cyklus vyrobku — doba po kterou je na trhu, cyklus - zavadéni vyrobku, rist, zralost
a Ustup z trhu
e cena— price, je vyjadreni hodnoty produktu v penézich, pfi stanoveni ceny hraje vyznamnou roli
znacka, kvalita vyrobku a Zivotni cyklus vyrobku
o cena nakladové orientovana - stanovi se podle naklad( na vznik produktu
cena konkurencné orientovana - fidi se cenou podobného produktu u konkurence
poptavkou orientovana cena — ceny se pohybuji podle zajmu o produkt
smluvni cena — po vzajemné dohodé obou stran
konkurzni cena — vyuZziva se pfi vyhlaSovani vybérového fizeni u zakazek (predklada se
projekt s cenou)
e distribuce — place, je cesta, kterou se produkt dostane k zakaznikovi
o zpusoby distribuce — masova distribuce (zboZi denni nebo ¢asté spotreby, potraviny -
odévy), vybérova distribuce (zbozi ob¢asné spotreby, elektronika), vyhradni distribuce
(zboZi minimalni spotfeby — byt, luxusni automobil)
o formy distribuce - maloobchod, velkoobchod, hypermarket, supermarket, pultovy prode;j,
katalogovy prodej, e-shop, autorizovani dealefi, zasilatelské domy, trhy (bio, vdnocni)
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e propagace — je Cinnost komunikacni povahy, pfi které je cilem donutit zakaznika ke koupi zbozi do
propagace patfi:
o reklama (advertising)
o podpora prodeje (sales promotion)
o public relations (public relations)



o pfimy marketing (direkt marketing)
o osobni prodej (personal selling)

o nékdy se miiZete setkat i s jinym ¢lenénim propagace (Paul Smith)
reklama

podpora prodeje

public relations

prodej

sponzorstvi

vystavy

obal

merchandising — propagace v prodejné (vykladni skiiné, vitriny)
internet

ustni sdéleni
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identita spolecnosti

o presvédcovani spotrebitell vychazi ze spotiebnich tendenci a kupnich motivi

Spotiebni tendence — projevuji se v postojich a nazorech spotfebitell, jsou ovlivnény zajmy spotrebitele, navyky
spotrebitele a médou.

¢ Zajem spotiebitele — vychazi z osobnich zajmU nebo je casto ovlivnén propagaci

¢ Navyky a zvyky spotiebitele — kupni ndvyky Casto souvisi s tradicemi spole¢nosti nebo se zamérenim na
urcité druhy zbozi

e Mada - plsobi na spotrebitele kratkodobé, mddu Siti celebrity a slavné osobnosti prostiednictvim médii

Kupni motivy — proc¢ zakaznik jevi zajem o zboZi, souvisi s osobou zakaznika, pohlavim, vékem a mistem, kde Zije a

pracuje

¢ Rozumové motivy — zakaznik o ndkupu premysli a nakoupi to, co potiebuje

¢ Impulzivni motivy — zakaznik nakoupi bez rozmysleni, protoZe se mu zbozi libi

e Citové motivy — zakaznik se fidi pfi nakupu citem, ¢asto se to projevuje pfi ndkupu darkl partnerovi nebo
détem

Faktory, které ovliviiuji kvalitu a kvantitu spotreby

biologické vlastnosti ¢lovéka (dité spotfebuje méné nez dospély muz)

uroven spolec¢nosti (American nakupuje vice potravin nez Somalec)

povolani a vzdélani (Vysokoskoldk kupuje vice knih nez ¢lovék se zakladnim vzdélanim)p
prostfedi a podnebi (Rakusan kupuje lyze, Rek plavky)

tradice spoleénosti (Cech kupuje vice piva ne? Moravak, ktery ma vétsi spotiebu vina)



