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VYSVETLITE HISTORICKY VYVOJ ORGANIZACIE
PODNIKOVEHO MARKETINGU S DORAZOM NA SU CASNOSTK
A BUDUCNOST

V marketingu nastava zakladna zmenal kéetko konanie vychadza z poznavania potrieb tak,
aby konanie cez tragtié transakcie v obchode viedlo k uspokojovaniuigbtspotrebittov. To meni
zakladna koncepciu, Ke v ,klasickom“ obchode bola upkavana koncepcia predaja (vyrobno-
odbytova koncepcia), ktor4d sa v marketingu meninraketingovi koncepciu (odbytovo-vyrobnu
koncepciu).

vychodisko Zzameranie prostriedky vysledo
vyrobny existujice predaj a zisk z ohjem
zavod produkty podpora predaja predaja

Koncepcia predaja

trh potreby integrovany Zisk z uspolkige
zékaznika marketing zékaznikov

Marketingova koncepcia

S medzi nimi zn&é kontrasty:

- v predajnej koncepcii sa kladie dbéraz ina vyuZitigobnych kapacit a predaj vyrobeného
produktu. Naopak v marketingovej koncepcii sa ldadidraz na poznanie potrieb zakaznika,

- v predajnej koncepcii sa po vyrobe produktteadéa spdsob vyhodného predaja. Naopak
v marketingovej koncepcii sa najpry skimaju potrebyoziadavky zakaznika a nasledne sa
uréuje druh a mnozstvo vyroby produktov a sposob ibistie,

- v predajnej koncepcii sa uptafje prednostné orientovanie na potreby firmy . \fkméingove;j
koncepcii sa uplauje orientacia tak, aby uspokojenim poziadaviek azakka doSlo
rovnovazne aj k uspokojeniu vlastnych hospodarskyetov firmy,

- predajna koncepcia je zalozena na pristupe ,z an¥tn®, t.j. z&ina sa vo firme s vyuzitim
kapacit a s umiestnenim existujlcich produktov. rdptomu marketingova koncepcia
vychadza z pristupu ,z vonku do vnutra“, t.j. séétrje sa na potreby zakaznikov, koordinuje
vSetky marketingové aktivity tak, aby sa dosiahiskzori s&&asnom vytvarani spokojnosti
zakaznika.

Dosahovanie vysledku v marketingovej koncepcii dya pd@etné cinnosti, ich neustale
inovovanie a obohacovanie o netkadi postupy, aby sa opakovane a neustale dosah@welveny
ciel, t.j. uspokojovanie potrieb zakaznikov a nadvamaeo dosiahnutie ekonomickej vyhody oproti
ostatnym dastnikom na trhu. Tym sa realizuje skisénde Ziadna organizacia nemdze’ byhodobo
uspesnd, ak nereSpektuje vo svojej ponuke potréksznikov.Cudia nebudd plati za vyrobok,éi
sluzbu, ktord nepotrebuij.

Aj ked je orientacia na poznanie a uspokojovanie potpeb vznik arozvoj marketingu
rozhodujlica, mozno uviéeste niektor@’alSie dévody, ktoré zmenu urychlili:

- rastlca narmnog’ spotrebitéov,

- intenzivnejSie konkurencia,

- rast ponuky,

- nutnos neustaleho prispdsobovania sa meniacemu sa trhu,

- pre UspesSna:a trhu nestd kona’ intuitivne,

- moznos aplikacie viacerych vednych odborov pri analyteita pri priprave podnikdtekych
rozhodnuti,

- nutnos prechodu ku komplexnému rieSeniu problémov vyralmpchodu,

- nutnog, aby sa aj vyrobcovia Zali intenzivne zaobetgroblémami obchodovania,

- nutnog neustéleho zdokotiavania obchodnych metdd pre realizaciu konkémenpvyhody,



- nutnos ,vymyslat™ nové a lepSie ndpady vedice k neustalemu zabezgeriu spokojnosti
spotrebitéov a dosahovaniu podnikditkého zisku — rozvinutie podnik@iskej cinnosti
orientovanej na trh,

- zavadzanie avyuzivanie dodatkovych sluzieb pred, apgpo predaji tovaru ako zdroj
konkurerinej vyhody,

- nutnos udrZania pozicie na trhu,

- nutnog prispdsobovania sa vonkajSim podmienkam trhovébstredia at'.

Obsahom marketingu je potom dokonalé rozvinutiedemgch kategorii v tedrii a praxi:

- potreby predstavuju stav pdoivania nedostatku a su zakladdodského bytia. Potreba je
vyjadrenim objektivneho stavu. Klasifikuji sa réznéSeobecne sa delia na primarne
a sekundarne. Prva skupinu tvoria potreby vrodé&taré sa viazu na fyziolégiu organizmu,
a druhou su potreby n&né, ktoré su viazané na psychiku,

- Zelania su poc€bvané potreby, ktoré su formulované osobnou skisenp kultdrou
a vlastnogami osobnosti a uprasju predmety uspokojovania potrieb,

- dopyt predstavuje premenu Zelani schopoope&iaznej Uhrady,

- produkt jecokalvek, ¢o mozno ponuknina trhu a ma schopnbsispokoji’ potreby alebo
Zelanie,

- vymena je akt ziskania ziadaného objektu od niekehazaklade poskytnutia gigho ako
nahrady. V nej nastava zmena mdjpt@roduktu,

- transakciu tvori vymena hodndt medzi dvontaginikmi,

- trh je zoskupenie existujicich a potencialnych kapich produktu a predavajucich, ktori
vymiefiaju produkt.

Marketing teda znamena pracu s trhom, ktoroura&iuje vymena s ci®mm uspokojf 'udské
potreby. Proces vymeny si vyzaduj&itir pripravu. Predavajici musfdda’ kupujicich, identifikové
ich potreby, navrhniidobré produkty, tieto propagayaskladovd, urit’ im ceny a vykonadistriblciu
na miesta vzniku dopytu.

RozSirovanie marketingu v zadpadnej  Eur6pe nastéavakoprieni Il. svetovej vojny, Toto
obdobie mozno ozk# na jednej strane zdalSie kroky rozvoja marketingu. K rozvoju prichaliza
jednak v novom geografickom priestore, ale dochadzaychlejSie k extenzivnemu a intenzivnemu
rozvoju tedrie a praxe marketingu. Vo vyvoji markgti mozno charakterizoval'alSie zmeny v etape
tzv. diferencovaného marketingu. idm sa vyuzivali poznatky zo segmentacie trhu a tasau
prispdsobili utité praktiky organizacie atechniky obchodu, vyskunrhu af’. K rychlejSiemu
intenzivnemu rozvijaniu marketingu dochadza v &tape integrovaného a neskér medzinarodného
marketingu. V nich sa vyuzival cely rad inych vecdmylisciplin a poznatkov o p6sobeni na vndtornom
a zahrarinom trhu.

V ostatnoméase sa vo svete rozSiruje tzv. sgeleska koncepcia marketingu. Tato koncepcia
utimuje ekonomické zaujmy a rozSirujéadtnikov v marketingu dalsi subjekt, a tym je spaipnog’.
Tento pristup povysSuje dlhodobé pésobenie firmylhadbbé dosahovanie zisku z uspokojovania
spotrebitéskych Zelani arieSeni zaujmov spwlosti pred kratkodobym zaujmom dosahovania
vysokého zisku bez adekvatneho fadiiovania zaujmov zékaznikov a spaosti.



