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VYSVETLITE PROCES TVORBY A POSKYTOVANIE,VYééEJ
HODNOTY PRE ZAKAZNIKA PRI POROVNANI SA
S KONKURENCIOU

Pojem hodnoty nie je absolutny ani objektivny. déywsubjektivny. Kazdylovek ma potia
svojich potrieb vzdy vlastny, individualny pojemdmmty. V hrubom zmysle mézeme
rozliSova’ trojaké chapanie hodnoty:

1. vymenna hodnota je to hodnota vyjadrena v cene, za ktoru je gajuci (predajca)
ochotny produkt predaa zaujemca (spotrebidepripraveny produkt kagi Tato hodnota
sa tvori na trhu v bode, kde sa ponuka stretavapgtdm. Su to skupiny kupujucich
a ponukajucich, ktoré su ochotné za tuto cenu vymeskut@nit. Od toho je odvodeny aj
nazov vymenna hodnota.

2. uzitkova hodnota- je to hodnota Uzitku, ktory vnima zakaznik zdwigho objektu
(produkt alebo sluzba), popripade z rieSenia svpjoblému.

3. emociondlna hodnota individualnej spokojnosti alebo pocittiastia, ktoré zakaznika
vedu ku kupe objektu (kupa umeleckého diela alebgekbu, do ktorého zakaznik
projektuje svoje individualne uspokojenie).

VSetky cinnosti, ktoré podnik vykonava, teda aj marketingy mali by vykonavané
s oifadom na dva zakladné ciele:

1. vytvorit hodnotu vnimanu zakaznikom

2. ziska konkuregnu vyhodu.

UZ pri navrhovani vyrobkov musi podnik Zaldhiova’ tieto dva zakladné ciele

a implementové ich do svojejcinnosti. AvSak nielencinnosti spojené s navrhovanim
produktov (na zéklade potrieb a Zelani zdkaznikaid, aj ich vyroba, popredajny servis
predstavuju proces tvorby hodnoty vnimanej zakamnikHodnota vnimana zakaznikom
(HVZ) je hodnotou UZitku, ktory vnima zékaznik zktého objektu, eventualne z rieSenia
problému, ktory nadobudnutim objektu ziskal. NarlbeoHVZ musia by zainteresovani

vSetci pracovnici podniku.
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Pre kazdu organizaciu, ktora funguje kdalek na svete, zakladom marketingu je prelfona
konkurenciu pri stasnej tvorbe hodnoty pre zakaznikov. Spotrébk@ pridana hodnota je
dan& podielom celkového 0Zitku a cenou. CelkovyoliZpredstavuje subor UZzitkov, ktoré
zékaznik od daného produktu (sluzbyakava. Cena je zase subor cien, ktoré musi zakaznik
vynaloZt' v savislosti s hodnotenim, ziskavanim a uzivaniradyktu. Vo vSeobecnosti
mdZeme tato rovnicu hodnoty vyjatinasledovne:

V =B/P

V- hodnota (value)
B — uzZitok (benefits)
P — cena (price)

Marketingovy mix je pre tato rovnicu nevyhnutnyefwze Gzitok je kombinaciou vyrobku,
marketingovej komunikacie a marketingovej distrieicCena tvori na jednej strane prijem
organizacie, na strane druhej je to vydavok, kionsi zakaznik vynaloZina jeho ziskanie.
Nepredstavuje vSak len im&ny vydavok, ale z@hia v sebe aj centasu, cenu energie a cenu
psychiky.
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Je prirodzené, ze zakaznici skimaju aiafte hodnoty obsiahnuté v produktoch (sluzbach).
V ramci obmedzenych moznosti, danych dostupmospotrebnych informécii, znalteami
zdkaznika a jeho solventnosi sa véSina potencialnych kupujucich snazi optimalizbva
celkovy uzitok, ktory ziskaju nakupom produktu. Réilskutana hodnota produktu je vySSia
nez @&akavana hodnota, pocit uspokojenia zakaznika rast@stie aj pravdepodobmios
opakovaného nakupu. Cman kazdej organizacie je potom snhaha pontiknékaznikovi
vySSiu hodnotu (dantd pomerom poskytnutého UZitkagergy) v porovnani s konkurenciou
a ziska si ho pre kupu svojej produkcie.



Marketingové chéapanie procesu tvorby a predavania bdnot

vol'ba hodnoty predavanie hodnoty zdd’ovanie hodnoty
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Proces poskytovania hodnét sa sklada z troch fgmv¥j faze — viba hodnoty - (Uloha strat.
mrkt.) musi podnik vhodne segmentéush a na zaklade poziadaviek a potrieb zakaznikov
zvolit hodnotu, ktord im chce poskythiDruha faza sa zaobera konkrétnou tvorbou danej
hodnoty (Gzitok a cena). Tieu fazou procesu tvorby hodnoty je odovzdavanienbbd
zékaznikom prostrednictvom komuntk&ho mixu. Aktivity vykonavané v 2. a 3. faze su

ulohami taktického mrkt.



