17. MARKETINGOVÝ MANAGEMENT, MARKETINGOVÁ FILOZOFIE. PODSTATA, TYPY MARKETINGU. ANALÝZA TRHU, PARAMETRY TRHU. MARKETINGOVÝ VÝZKUM. PSYCHOLOGIE TRHU.



Marketing je proces plánování a provádění koncepce, tvorby cen, propagace a rozšiřování myšlenek, zboží a služeb za účelem vyvolání směny, která uspokojí požadavky jednotlivců i organizací.



Marketing je společenský a řídící proces, kterým jednotlivci a skupiny získávají to, co potřebují a požadují, prostřednictvím tvorby, nabídky a směny výrobků a hodnot s ostatními.



PODNIKATELSKÁ FILOZOFIE

1.�2.�3.�4.��Výrobní�Výrobková (inovační)�Prodejní�Marketingová��poč. 20. let v USA�20. - 30. v USA�30. léta���P > N��N se přibližuje P�N > P�výraznější N > P��důraz na kontrolu a evidenci 

orientace na levnou výrobu (růst tempa výroby, inovace, vyšší využití výr. kapacit, snižování nákladů)�stále dominuje trh dodavatele�nasycený trh�intenzivní přístup k zákazníkovi

vyrábí se prodejné zboží

komunikace se spotřebitelem���důraz na výrobek 

pasivní přístup k trhu, průměrní zákazníci

maximalizace zisku

růst kvality výrobků�záleží na spotřebiteli

nové formy prodeje

reklama, první známky MAR

chybí zpětná vazba���Ford, Tailor�����

Etapy podnikatelské filozofie

Výrobní

převažuje průměrný zákazník, který klade důraz na dostupnost výrobku

orientace na levnou pracovní výrobu a nízký sortiment

maximální využití výrobních kapacit

orientace: technický rozvoj

Henry Ford – automobily, Baťa – obuv…



Výrobková

inovace výrobku

nabídka se přibližuje poptávce

pasivní přístup k zákazníkům (ještě se nepřizpůsobili zcela požadavkům zákazníka ( není systematický pohled na trh)

postupná změna struktury spotřebitelů

orientace: oblast výroby

výrobek - nový výrobek, ne snížení N

EKO - kontrola hospodárnosti, účetnictví, finance, důraz na cenovou politiku

personalistika (roste význam tvůrčích pracovníků a techniků)

prodej (roste význam prodejních aktivit)



Tři skupiny zákazníků

podnikatelé a životně úspěšní domácí i zahraniční zákazníci - málo

( zákazníci - většina

zákazníci s podprůměrnými příjmy



Motivy internacionalizace

Aktivní�Pasivní��zisková výhodnost�domácí konkurenční tlaky��unikátní výrobek vhodný pro export do urč. země�nadvýroba (N > P)���klesající domácí prodej��exkluzivní informace�nevyužité kapacity��specifický zájem�nasycení domácího trhu���blízkost zákazníka (psychologie)��

Prodejní etapa podnikatelské filosofie

začíná převaha N nad P

stav nasycenosti

jedině výrobky, které najdou svého zákazníka, mají svůj smysl  a mohou přispět k prosperitě podniku

posilování prodejních aktivit podniku

docenění významu nových forem prodeje, distribuce, propagace a služeb

nový pohled na prodejní úsek podniku

prvky marketingu, ale stále ještě jednosměrná orientace: dodavatel ( odběratel, prodávající ( kupující, výrobce ( spotřebitel…



Marketingová podnikatelská orientace

zásada: …nikoliv prodávat vyrobené, ale vyrábět prodejné

MAR orientovaná firma - MAR pracovníci, oddělení, útvary



MAR filozofie

orientace firmy na trh

ovlivňování myšlení a aktivit směrem k trhu

všech, kdo se podílí na tvorbě MM

v duchu tradice firmy

k hrdosti ke značce

kultura a etika

goodwill a image

harmonizace tvorby a realizace strategie rozvoje podniku



Typy MAR

firmy identifikují na trhu skupiny, které mohou obsloužit



Masový MAR

hromadná výroba, distribuce

stimulace prodeje

cíl: nízké náklady, ceny, velký tržní potenciál



MAR hloubky produktového mixu

dva nebo více produktů s různým vyhotovením, stylem, kvalitou, velikostí,…

nabídka různých variant produktu



Cílený MAR

identifikace tržních segmetů výrobcem

výběr jednoho nebo více segmentů

vyvinutí produktu a MM pro tento/tyto produkty



Tři kroky:

Segmentace

odlišnost kupujících - jiné potřeby, přání, rozlišné zdroje, výskyt na různých místech, různé náboženské zvyklosti

Hledání cílových skupin

Vymezení tržní pozice



MAR výzkum

Funkce

spojuje spotřebitele, zákazníka a veřejnost s MAR pracovníkem prostřednictvím informací užívaných ke zjišťování a definování MAR příležitostí a problémů, k tvorbě, zdokonalování a hodnocení MAR akcí, monitorování MAR úsilí a ke zlepšení pochopení MAR jako procesu

specifikuje požadované informace podle vhodnosti k řešení těchto problémů, vytváří metody pro sběr informací, řídí a uskutečňuje proces sběru dat, analyzuje výsledky, sděluje zjištěné poznatky a jejich důsledky

Práce s daty

systematické shromažďování, zaznamenávání a analýza dat se zřetelem na urč. trh

trh = specifická skupina zákazníků ve specifické geogr. oblasti

Součást MAR IS

specifická součást podsystému MIS

tento proces má výzkumný charakter

Cílený proces

je určeno, které údaje jsou potřebné, jak jsou věrohodné, aktuální, jakým způsobem kvantifikovatelné, jaký je odpovídající postup sběru informací

Hledání řešení

a jeho přinášení pro konkrétní nové, neobvyklé situace

MAR řízení fy

je jeho součástí

cílem je uspokojit podnikatel záměry dané fy tím, že jsou uspokojovány požadavky zákazníka

V praxi znamená

znát podnikatel. prostor, ve kterém se fa pohybuje

znát trhy, na kterých chce umístit své produkty

znát zákazníky, jejich potřeby a možnosti

znát konkurenci

reálně zhodnotit vnitřní možnosti fy, zdroje a schopnosti

stanovit reálné cíle na trhu
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definování problému

plán výzkumu

sběr informací

analýza údajů

závěry a doporučení



Význam marketingu

vliv na tvorbu nákladů

tvorba pracovních příležitostí výzkumné agentury, rozvoj reklamy,…

rozvoj odvětví

ovlivnění postojů lidí

ovlivnění životního stylu, kvalita života

rozvoj produktů a služeb

jiný pohled na  cenovou politiku a distribuci

ovlivnění práce managementu a majitelů podniků



Význam marketingu pro firmu

MAR musí být integrální součástí kultury firmy a jejich systému společně sdílených hodnot

heslo: Zákazník je král

nutné předpoklady:

vstřícnost k zákazníkům

marketingová orientace

co je vhodné pro zákazníka, je vhodné i pro obchod

kultura učení ( neustále sledovat trh ( brát si ponaučení

kultura hrdosti, klima úspěšnosti

držet věci pevně v rukou

podnikatelské prostředí

mravní poslání
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