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1. Zarazeni uciva

1. Na v3ech stfednich Skolach vétSinou jako
prvni téma v oblasti podnikovych €innosti

2. Na obchodnich akademiich v I. a Il.
koncentrickém okruhu (1. a 2. -3. ro¢nik).




éﬂ' . 2. Cile ugiva

Z&ci by méli ziskat poznatky o marketingu:

*0 podstaté marketingu
*0 koncepcich

*0 prizkumu trhu

*0 marketingovém planu
* 0 nastrojich marketingu

2. Kompetence - pracovni

- umi vyuzivat nastroje marketingu
- umisestavit jednoduchy marketingovy plan na vybrany produkt
- umi navrhnout reklamu na zaginajici firmu v daném oboru

- umfi stanovit prodejni cenu vyrobku
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3. Metodické zpracovani ugiva o marketingu
marketingovych koncepcich

1. Pojeti marketingu — (market), podnikatelska
filosofie

e 2. Koncepce:

 A) vyrobni

* B) vyrobkova -

* C) prodejni

» D) marketingova

« E) socialné - ekonomicka
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4. Metodické zpracovani o prazkumu
trhu

e Priizkum trhu — Gcelem je zjiStovani informaci

o Zaméreni prazkumu trhu (zédkaznik, produkt,
cena, konkurence)

» Metody prizkumu trhu (od stolu, v terénu)

» Formy prlizkumu (dotaznikové Setteni - Gstni,
pisemné, osobni zjiStovani — prodavadi,
specializované agentur
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5. Metodické zpracovani o marketingovém
planu

A) zjist éni stavu trhu  (pokrok, pravni predpisy,
hospodarska a politicka situace)

B) vyb ér segmentu trhu

— skupina zékaznikd (pocet, vék, pohlavi, vzdélani,
zaméstnani, socialni vrstva, zemépisna oblast)

- urc€eni druhu trh (spotfebni ¢i organizaci)

C) analyza konkurence — mezi srovnatelnymi
produkty, ur€eni pozice produktu

D) analyza stavu podniku  (poslani podniku, slabé
a silné stranky, prilezitosti a hrozby)

6. Metodické zpracovani u€iva o produktu

» Vymezeni pojmu produkt

» Koncepce totalniho produktu

o Zivotni cyklus produktu

» Matice podil rast (Boston consulting group)
e Zavéry pro stanoveni strategie firem




Ukazka koncepce totalniho produktu

1. uspokojeni ‘
potreby
2. zplsob uspokojeni potfeby

3. rozsifeni moznosti produktu

/

K-t -

Ukézka Zivotniho cyklu produktu

Ukézka matice podil - rast




7a. Metodické zpracovani uciva o cené

* Vymezeni maximalni a minimalni hranice ceny

Metody stanoveni ceny

¢ A) nakladova metoda
Cena = naklady + zisk (+DPH)
* B) poptavkova metoda

¢ C) na z&kladé konkurencné orientované ceny

b) Poptavkové metody

1. zakaznikem akceptované hodnoty

Zékaznikem akceptovana cena =

pramérna cena konkurence x body naseho
produktu / (100 : pocet produkta)




2. na zakladé pruznosti poptavky

» Odhadujeme, jaka velikost prodeje je reélna pfi
urcité cené. Vypocteme, ktera cena pfinese
nejvyssi zisk.

» Pruznost- elasticita (zména poptavky v zavislosti
na zméné ceny), poptavka cenové elasticka,
poptavka cenové neelasticka

» Pruznost poptavky ovliviiuje:

¢ - produkt neni nezbytny statek (mdzeme se ho vzdat)

» - je snadné najit nahradu (substitut)

Upravy cen :

» Misto prodeje

» Zakaznici

* Obdobi

» Zpusob placeni

» Doba puasobnosti produktu na trhu
* Cenové triky

Cenové triky

A) cena ma vypadat vyhodn éjsi (konéi 9, ceny bez DPH, cenovka
s vyS§i cenou je preskrtnutd, drazsi zboZzi umisténo do vyse
oci,levnéjsi na dolnich policich, vyrazné inzerce nejvyssi
poskytované slevy)

B) balicky a antibali ¢ky (vyrobky v bali¢cich s vyhodnou cenou,
¢ésti kompletu se v ceniku uvadéji zvlast

C) vyrovnavaci ceny (nékteré produkty vyrazné nizké ceny, jiné
velmi vysoké, hlavni produkty levné, komplementy drahé)

D) taktika p fi zvySovani cen (mirné se snizi ceny produkt(
kupovanych &asto, rychleji u produktt kupovanych zfidka, pouziti
zvySovani cen pliZzivou cestou).




8. Metodické zpracovani uciva
tykajici se propagace

A) reklama

B) podpora prodeje
C) publicita

D) osobni prode;j

a) reklama

Vymezeni podstaty reklamy, reklamnich strategii (slogand,
racionalni pdsobeni, emocionalni pdsobeni)

Zasady tvorby reklamy (konkrétné sdéleni, umisténi
argumentd na pocatek a konec zpravy, prvni uvedeme
prospéch spotrebitele, nejsilnégjsi argument na konec,
opakovani)

Reklamni prostredky (tisk, televize, rozhlas,ostatni) ,
porovnani G¢innosti

PFimy marketing — zaméfeni na prfesné definovanou
skupinu zékaznikd , vyuZiti prostrfedkd reklamnich
materiald, e-maild, telemarketingu, webovymi strankami
Metodické zpracovani reklamy — inscena  €ni metoda

.
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Situaéni metoda

1. Aktivizujici metoda

2. Realizace scének (které vznikaji v pracovnim
Zivoté) podle pfedem pfipraveného scénare

3. Scénér vymysli uitel &i zaci




Naméty pro situacni metody:

« Pfijimaci pohovor

o Zadost 0 poskytnuti Gvéru

» Prodej vyrobka ¢i sluzeb rdznym médiim
e Tvorba plakatu v ¢etné loga.....
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Struktura hodiny

1. PFiprava vhodnych otazek

2. Rozdéleni do skupin (&i dvojic)

3. Trénink odpovédi na otazky ve skupinach
4. Realizace scén pred tfidou

5. Vyhodnoceni nejlepSiho vystupu k danému
tématu

<[BOOK CLUB |2

Zhodnoceni za fFazeni situa énich metod
do vyuky p fedm étu ekonomika

Vyhody:

« Priblizeni realného pracovniho prostredi

« LepSi porozuméni praxe

« Reseni astni formou

» ZlepSeni komunikace i aktivni role studenta

« MoZnost vyuzivat audiovizualni prostfedky (kameru)
Nevyhody:

« Neochota Zaku ,predvadét se” pfi scénkach

« Naroky na ucitele pfipravit spravny scénar pro zaky
« Naroky na ucitele zapojit celou tfidu




2) Podpora prodeje
Podpora prodeje poskytuje motiv koupé
Typické prostfedky podpory prodeje:

- Vzorky

- Odmény

- Soutéze

- Veletrhy a vystavy
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3) osobni prodej — vystupovani
samostatnych prodejct
4) publicita — zpravy a hodnoceni
nezavislych osob a instituci zverejiiované
ve sdélovacich prostfedcich
PFimy marketing
\

9. Metodické zpracovani o
prodejnich cestach - distribuce

» Vyznam zafazovani meziclankud

» Vymezeni druh( mezi¢lankud (zprostfedkovatel,
velkoobchod, maloobchod)

» Prodejni cesty

« Cinitelé ovliviiujici pouZiti meziglanku:

- néklady (na propagaci, prodejce, budovani
prodejni sité a skladu...)

- riziko (poSkozeni zbozi pfi dopravé, kradezi,
nezaplaceni, neprodeje...)

- slozitost produktu (nutnost instruktaze, servis...)




Prodejni cesty
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