MARKETING

Vymedzenie zakladnych pojmov v
marketingu

O TEJTO TEME:

Spolocensky orientované definicie marketingu mézeme vysvetlit pomocou kluc¢ovych
kategorii:potreby, zelania, dopyt, produkty, hodnota, kvalita, vymena, transakcia, trh.

CO SA DOZVIES:

e ktoré kl'ucové kategorie pomahaju vysvetlit spolo¢ensky orientovany marketing

e obsahovu napln jednotlivych kategorii

“Spolocensky orientované definicie marketingu mézeme vysvetlit pomocou kluc¢ovych
kategorii:potreby, zelania, dopyt, produkty, hodnota, kvalita, vymena, transakcia, trh.”

Potreby
Zelania

Dopyt
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Produkty

Hodnota
Vymena
Transakcia

Trh

Potreby

Ludska potreba je stavom pocitovania nedostatku. Spotrebitel' ma cely subor primarnych
potrieb zastreSujucich prezitie jedinca a druhu (napr. hlad, smad, spanok, pohlavny styk),
sekundarnych potrieb vychadzajucich z individualnych potrieb a spolocenskej podstaty
spotrebitela (napr. tuzba po laske, reSpekte, vzdelani, krase). Ak spotrebitel svoju potrebu

neuspokoji, hlada objekt, ktory by ju uspokojil alebo sa ju pokusa redukovat.

Potreba sebarealizdcie

Potreba uznania a ucty

Potreba lasky, prijatia
a spolupatri¢nosti

Potreba bezpecia
aistoty

Zakladné telesné,
fyziologické potreby

Prehl'ad zédkladnych l'udskych potrieb zndzornuje napriklad Maslowova hierarchia potrieb.
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e fyziologické potreby (potreby ludského prezitia zahrnaju napr. jedlo a vodu, dostatocny
odpocinok, oblecenie, pristresie, celkové zdravie a reprodukciu),

e potreba bezpedia a istoty (zahrna napr. byvanie v bezpecnej lokalite, ochranu pred nasilim
a kradezou, zamestnanie, zdravotné poistenie, vediet si odkladat peniaze),

e potreba lasky a spolupatri¢nosti (zahrria napr. rodinné vazby medzi manzelmi a medzi
rodi¢mi a detmi, ¢lenstvo v pracovnych kolektivoch alebo volnocasovych spolo¢enstvach),

e potreba uznania a Ucty (zahfna Uctu zaloZzenu na reSpekte a uznani od ostatnych, uctu
zalozenu na spotrebitelom vlastnom sebahodnoteni a déveru vo svoje schopnosti),

e potreba sebarealizacie (zahrna potrebu osobného rastu, potreba rozvijat svoj potencial,
svoje schopnosti a talent).

Tato hierarchia naznacuje, ze l'udia su motivovani splnit si zakladné potreby predtym, ako prejdu
k inym, pokrocilejSim potrebam.

Zelania

Potreby sa stavaju zelaniami hned, ako su zamerané na existujuce produkty schopné tieto
potreby uspokojit. Zelania sa odvijaju od kultirnej a osobnostnej charakteristiky spotrebitelov.
Kultura sa prejavuje hmotnymi (napr. samotné produkty a ich obaly) a nehmotnymi prvkami
(napr. spotrebné zvyky; kulturne hodnoty; postavenie zien, ¢i muzov v kulture). Osobnost ¢loveka

vyjadruju napr. vek, vzdelanie, zamestnanie, prijem, zivotny Styl, etapa v zivotnom cykle rodiny.

Dopyt

Potreby a zelania su prakticky neobmedzené, ale obmedzené su zdroje, ktoré maju spotrebitelia
k dispozicii. Preto si vyberaju také produkty, ktoré im za primeranu cenu poskytnu najvacsie
uspokojenie. Ak su zelania podlozené schopnostou za ne zaplatit, CiZze kupnou silou, stavaju sa
dopytom.

Produkty

Produktom rozumieme cokol'vek, ¢o méze podnik ponuknut na trhu do pozornosti a ¢im moze
uspokoijit potrebu alebo Zelanie spotrebitelov. Produktom rozumieme nielen fyzické predmety,
ale aj sluzby, osoby, myslienky, miesta, organizacie, zazitky, udalosti, majetok a informacie.

Hodnota

Hodnota pre spotrebitelov predstavuje rozdiel medzi hodnotou, ktoru ziskaju z vlastnictva a
pouzivania produktu (napr. spolocenské postavenie, Uspora ¢asu, znizenie spotreby energii) a
nakladmi, ktoré musia vynalozit na ziskanie produktu (financ¢né prostriedky; ¢as venovany
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hladaniu produktu a jeho porovnavaniu s konkurenénymi produktmi alebo substitutmi; Cas a
financné prostriedky vynalozené na cestovanie napr. do Specializovanej predajne v spadovej
oblasti). Kvalitou rozumieme suhrn Gzitkovych a spolo¢ensky vyznamnych vilastnosti produktu,

ktoré mu umoznuju pinit svoje funkcie.

Vymena

Vymenou rozumieme akt ziskania ziadaného objektu od niekoho na zaklade poskytnutia niecoho
ako nahrady. Podmienkou uspesnej vymeny je existencia minimalne dvoch partnerov, pricom
kazdy z nich ma na vymenu nieco také, ¢o je hodnotou pre toho druhého. Zaroven musia byt tito
partneri ochotni navzdjom rokovat a mat moznost slobodne prijat alebo odmietnut ponuku toho
druhého.

Transakcia

Transakciu tvori vymena hodnét medzi dvoma ucastnikmi, pricom su zname cCas, miesto,
podmienky a hodnota minimalne dvoch produktov. Jednozna¢ne musi byt definované, Ze
ucastnik transakcie A dava ,X“ ucastnikovi B a dostane ,Z“ ako nahradu. V pripade, ak ide o
vymenu produktov za protihodnotu v podobe inych produktov, hovorime o bartrovej transakcii.

Ak vSak ide o vymenu produktov za peniaze, hovorime o penaznej transakcii.

Trh

Trh predstavuje zoskupenie existujucich a potencialnych kupujucich produktu. V podstate
rozliSujeme spotrebitel'sky trh a trh organizacii (trh vyrobnej sféry, sprostredkovatel'sky trh,
institucionalny a vladny trh). Kym ¢lenovia spotrebitel'ského trhu nakupuju produkty pre svoju
osobnu spotrebu, tak ¢lenovia trhu organizacii nakupuju produkty za uc¢elom ich dalSieho
spracovania, predaja, pripadne prenajmu.

CHCETE SI Z TEMY ODHRYZNUT ESTE VIAC? TU JE PAR TIPOV:

https://www.martinus.sk/135459-marketing-management/kniha

https://www.martinus.sk/1209851-marketing/kniha
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