KOMPLEXNi SCHEMA [MARKETINGOVYCH] VZTAHU

MARKETINGOVE PROSTREDI

demograficke [ politické / socialni / legislativni  pfirodni / technologicke

FIRMA

NABIDKA

Cile: zisk / rentabilita /
rist obratu [/ podil na trbu f
image podniku

Marketingovy plan:
1/ stanoveni cild

2( marketingova analyza
3f odhad vysledkd

A alternativnl plany

5/ kontrola realizace

Marketingovy vyzkum:

1/ ddaje o vnéjsim prostiedi

2/ identifikace potreb
spotfebiteld

3/ segmentace trhu
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ROZHODOVANI o nakupu PRODUKTU

~_—

SPOTREBITEL

1/ Existuji dva / vice partner( s neuspokojenymi potfebami,
2/ Jednotlivé strany chtéji / jsou schopny potreby uspokojit.
3/ Mezi stranami existuje komunikace,

4 Existuje pfedmét smény - produkt,

o p_

.

~
PRODUCT CUSTOMER VALUE
padoby / Zivotni cyklus uiitna hodnota
COST
PRICE
tvorba ceny / cenové strategie TO THE CUSTOMER
zakaznicke naklady
PLACE
misto distribuce { distribuéni cesty CONVENIEN CE.
pohodli
PROMOTION COMMUNICATION
propagace / reklama [ PR maoEnosti komunikace

POPTAVKA

Cile: uspokojeni potieb

Potieby:

1/ fyziologicke potfeby

2/ potieby "bezpetnostni”
3/ potfeby "socialni™

4 potfeba wznani

5/ otfeba seberealizace

Typy nakupniho

chovani:

1/ automatické

2/ reseni omezengho problému
3/ FeZeni sloZitého problému

SBU p samaostatng
jednotka w ramci firmy,
obsluhujici segment trhu

< DOTAZOVANI:
ankety / moderované rozhovory ve skuping [ telefonické dotazovani / osobni rozhovor

ZPUSOBY POKRYTi TRHU:
nediferencovany marketing / diferencovany marketing ( koncentrovany marketing

RUROR

Segment trhu:
méfitelna  dostupna /

podstatna [ akceschopna
skupina spotfebiteld




