25. Marketingv CR

Marketing — market = trh = prace s trhem

Vznikl v USA paiatkem 20. stoleti, v obdobi, kdy se trh prodaviagieieni na trh kupujiciho
z divodu odbytovych potizi a relativnihdgbytku zbozi.

Je to jedna z koncepci managementu — vyuziva nméisiiofi managementu a zaravei
vytvéii své vlastni nastroje.

Definice
- ma asi 200 definici
1) je to soubor nastnidj které vedou k usidnosti na trhu
je to aktivita, ktera ma dopomoci k tomu, aby bgfwavné zbozi, nabidnutospravnym
zékaznikm, ve spravnémase, na spravném nistza spravné ceny
cilem podnikani firem je maximalizace zisku
nékdy mizZe stat zisk v pozadi a podnik plni mimoziskové cil

Charakteristické znaky marketingu

- je uplahovan ve vSech obore¢mnosti

- musi byt uplatovan ve vSech organizacich bez ohledu na jejidkas] pokud chgji
uspgEt na trhu

- neni zalezitosti jen vrcholovéliizeni, ale vSech pracoviiikk tomu musi byt neustale
vedeni a Skoleni aby mohli podavat informace zakamn

- nelze jej reprodukovat pouze na spolupraci s reklaagenturou

- musi se fizpisobovat zrsnam trhu, spolu s trznimi zZmami se mni marketingove
strategie i nastroje

Cil firem (marketingovéhéizeni)
- spravre rozpoznat a it potieby cilového trhu (zakaznika tyto poteby uspokojit
Iépe a rychleji nez konkurence

Vyvoj marketinqu

1) vyrobni etapa — maximalizovat vyrobu, zajistit eéwuitsi distribuci

2) vyrobkova etapa —tdlaz na kvalitu a inovaci vyrolik

3) prodejni etapa — neniildzité co ale jak nabidneme, hledani novych prddejoest

4) marketingova koncepce — vychozim bodem je titvednez je zboZzi vyrobeno a
prodano, jsou analyzovany pelby zakaznik, snaha o nachazeni dalSichipbt
zékaznika, vychazi z tvrzeni Zze marketing je vynaiealem prodaného zbozi

5) spol&enska etapa — vychazi z faktu, ze kédndividualnich pateb existuji paeby
spole&enské, které jsou individualnim rfadené. Vychazi z ekologického mysleni

Mezinarodni marketing
- ekonomické a spotenské vztahy s@asného sita jsou vzajemdpropojeny
- to si vyZaduje poznat zahréni trhy, nabidku, poptavku, konkurenci

Metamarketing
- vyuzivani marketingu v oblasti neplacenych sluzedziskovych a neobchodnich
organizaci
- Ukolem je ziskat uejnost pro dobroudc




Charakteristické znaky sluzeb CR

Zbozim na trhu CR jsou turistické sluzby. Jedné skiZby osobni — jsou oviievany hlavi
lidmi a zpisobem jejich spoluprace. V CR se pouZivaji specraarketingoveé nastroje.
- maji nehmotny charakter
jsou misti i caso¥ vazané — vyrabi i sp@bovavaji se na 1 mést
jsou pomijivé
maji obracené distrildni cesty — zakaznikiighazi za sluzbou
jsou vadzané na poskytovatele

Trh CR
Je poteba dobe poznatinitele, které ovlivuji trh

Cinitele vrgjSi
- ekonomické progedi
- konkurence
- dodavatelé
- zakaznici
- socialrtdemografické faktory
- technologické a technické podminky
- pravni a legislativni podminky
- politické vlivy
- socialni a kulturni progedi

Cinitele vnitni
- finan¢ni zdroje podniku
- technologické vybaveni
- lidské zdroje
- Urovei fizeni
- image a goodwill podniku

K ziskani pehledu o tom, v jakém postaveni se podnik na tfRun@chazi se pouziva
negastji SWOT analyza:

S(strenghts) — silné stranky €&m je lepSi konkurence

W(weaknesses) — slabé stanky

O(opportunities) —filezitosti

T (threats) — hrozby — néignivé faktory trhu

Taktika
1) posilovat silné stranky
2) vyuzivat gilezitosti
3) odstraovat slabiny
4) branit se hrozicimu nebezfie

Spotebni chovani zakaznika
Predstavuje chovani zakaznika yybéru, ndkupu a konzumaci zboZzi. Faktory, které
ovliviuji spotebni chovani pét

1) potreby, gani motivace

2) vnimani

3) poznavani




4) osobnost
5) Zivotni styl
6) sebelcta apod.

Mriviw s

Maslowova hierarchie piwb:
a) fyziologické poteby
b) potieby bezpéi jistoty
c) spol&enské paeby
d) potieby spoléenského uznani a jistoty
e) potieby seberealizace

Pro CR jsou specifické tyto geby
1) klidu, relaxace, obnovy fyzickych a duSevnich sil
2) potieba zmény prostedi
3) potieba zmény Zivotniho stylu
4) potreba komunikace a spéknského kontaktu
5) potieba poznavani

Pro CR jsou typické tyto motivace, které vedou kidiestovani
1) prazdniny a dovolena
2) cestovani za obchodem
3) cestovani za zdravim
4) navstva gribuznych a znamych
5) naboZenské motivy
6) ekonomické vyhody
7) vz&klavani
8) sport a jiné aktivity

Segmentace trhu

Znamena rozéeni trhu CR na mengasti — cilové skupiny — trhy, jsou tkemy menSimi
skupinami zakaznik kte‘i maji spoléné charakteristiky. Musime si stanovit kritériae dl
kterych budeméilenit.

NejéastjSi clenéni
a) podle demografickych faktdr— ek, pohlavi, rodinny stav
b) podle psychologickych faktdr— zajmy
c) podle ekonomické situace — podnikatelé, mladéghddci
d) podle chovani zdkaznika €most znéce
e) podle vyhod, které zakaznici uzivaji
f) podle regionalnich faktér

Marketingové&izeni

Zakladem prdizeni je marketingovy plan, ktery se skladéchto hlavnichtasti:
smyslu a charakteru podnikéni

cilové trhy,ceho chce dosahnouttetre terminu do kdy

stanoveni jaké nastroje zvoligani chovani &¢i konkurenci

sepsat jednotlivé kroky

kontrola plrni planu

agrwnE



Marketingovy mix v CR —tzv. 8p
product

price

promotion

place

people

partnership

packaging

. programming

Obvykle tyto nastroje pouzivame spiié.

N~ WNE

PRODUKT - SLUZBA

Sluzby mohou poskytovat:
1. dodavatelé — producenti, hotel, dopravni sgrubst...
2. zprostedkovatelé — CK, CA
3. jiné organizace — obecnfad...

V rdmci konkuretiniho boje dochazi mezi poskytovateli sluzeb k:
1. horizontalni integraci — roZ&ni postaveni na trhu
2. vertikdlni integraci — rozBiji predmét svécinnosti

Kazdy produkt ma svoji fazi
1. zavadni — ukorgen vyvoj, produkt je uvash na trh, poptavka je nulova, naklady na
podporu vysoké
rust — obrat a zisk malé, vysoké naklady na podpordegye
dosglost — sluzba se zavedla, roste zisk a trzby
nasycenost — dosahla vrchol&ire ztracet pozici
Gtlum — obrat klesa, stazeni z trhu

abrwn

Existuji nastroje na prodlouZeni stavu nasycersostidalit pokles:
1.snizeni cen

2. zvySeni podpory prodeje

3. inovace produktu

4. zvyseni uzitné hodnoty produktu

5. hledani dalSich tth

Zakladni pozadavky zadkaznika na sluzby CR
dostupnost

pruznost a vnimavost k jeho petham
kvalita

dostatek informaci

piistupna cena

powst a image

maodnost

hodnota

ONOOAWNE

CENA
- perézni ekvivalent hodnoty sluzby, prétginu zakaznik hraje rozhodujici roli, musi byt
stanovena tak, aby sluzby odpovidali poZadované cen



Cena je ovliviovdna mnoha faktory
naklady

cile firmy

reklama

osobni prodej

prodejni propagace — seéaeé
vztahy s véejnosti
postavenim spoé@osti na trhu
velikosti poptavky

. konkurenci

10.sezonnosti

11.statnimi zasahy — DPH, pojsii

©CoNokrwNE

Souasti tvorby ceny je i systém slevovych taktik
dle zpisobu placeni

mnozstevni

zangstnaneckeé

obchodni — pro obchodni partnery
sezonni

casové — last minute

slevy obsazenosti

vékové

. klubové &lenské

10.pro casté zakazniky

11. prilezitostni — Valentyn

CoNooOrWNE

PODPORA PRODEJE

2-6% obratu, z&najici firmy az 20% &ekavaného obratu
- samostatni pracovnici firmy

- specializovana firma

Cilem je ovlivnit zdkaznika v jednotlivych fazichkupniho procesu
1. stadium nakupniho procesu — cil propagace
2. védom poteb, hledani informaci — informovat
3. vyhodnoceni moznosti, ko#ép- preswdéovat
4. postnakupni hodnoceni, osvojeni produktdipgminat

Formy propagace

Jobbing — prosazovani zakon

Sponzoring

Organizovani spotenskych akci

Interni reklama — v mistprodeje, reklamni letaky, inforréiai tabule
Direkt marketing — roznaska, postovni zasilky, edeketing

DISTRIBUCE

Existuje 5 nejdlezitgjSich zprostedkovatel sluzeb:
1. CK
2. CA
3. Asociace CK




4. Organizatd zajezad
5. Organizatd konferenci a mitink

PEOPLE A PARTNER SHIP

PoZadavky na pracovniky v CR

- sluSnost

- odbornost

- ochota

- empatie

- davéryhodnost

- komunikativnost

- zodpowvdnost

- spolehlivost
Ukolem firem CR je 3kolit pracovniky, vho#lodmtiovat, motivovat
Spoluprace — akce CR jsou vysledkentidh ¢innosti vice dodavatil nutnost vzajemneho
sladéni, musi od uklizéky poreditele

PACKAGING A PROGRAMMING

Package
- vytvareni baléku sluzeb prodavanych za jednotnou cenu, zakaznikebatiska

levngji, nez kdyby si jednotlivé sluzby kupoval zwaZaji¥'uje mu to i uéitou kvalitu
— baltek je gedem vyzkouSeny

Programovani
- dat akci nap, je pak lakawjSi, Iépe se prodava



