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Referat

Téma:
Philip Kotler a jeho vyznam pro rozvoj moderniho marketingu.
Uvod:

Cilem mého referatu je zhodnotit prinos P. Kotlera pro rozvoj
moderniho marketingu ve svété. V prvni asti referatu se kratce
zminim o Zivoté P. Kotlera. V druhé casti poukazu na
nejvyznamnéjsi myslenky, kterymi obohatil svétovou teorii
marketingu.
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1. Zivot P. Kotlera Philip Kotler

V Uvodu mého referatu bych Vas rad seznamil s ¢lovékem, ktery zasadné ovlivnil vyvoj
narodil 27. kvétna 1931 v Chicagu. Je jednou z nejvétsich svétovych autorit v oblasti
marketingu a marketingového fizeni. Je autorem fady knih a ¢lankd v prestiznich
ekonomickych ¢asopisech. Plsobi také jako konzultant mnoha nadnarodnich spolecnosti a
poradenskych firem. Pfinos v jeho plisobeni v oblasti marketingu neni jen v samotné aplikaci
marketingovych technik do firem a podnikd, ale také v samotné vyuce. Kniha profesora
Kotlera - Marketing Management, je svétové nejrozsifenéjsi ucebnice absolventl vysokych
Skol, v oblasti marketingu. Pan Philip Kotler je dale ¢lenem spravni rady Americké
marketingové asociace a kuratorem institutu marketingovych vét.

2. Prinos P. Kotlera pro rozvoj teorie marketingu

V Gvodu samotném je ddlezité zdlraznit zakladni problém, na ktery Kotler opakované
klade pozornost. V dnesnich podnicich neni nedostatek zboZi, nybrz nedostatek zakaznikd.
Spolecnosti dokazi vyrobit mnohem vice zbozi, nez kolik jej mohou spotrebitelé koupit.
Jednotlivi konkurenti se snazi diky nadvyrobé rozsirovat trzni podil rychleji, nez to trh sam
umoznuije. Vysledkem je nadbytecna produkce. Tento stav zplsobuje hyperkonkurenci.
Podniky ve snaze pfitahnout vice zakaznikl snizuji ceny a nabizeji rlizné vyhody. Takto
zvladnout, aby se predchazelo negativnim dopadlm, by nas mél naucit marketing, ktery
predstavuije ,,oddéleni vyrabéjici zakazniky".

I presto, ze slovo marketing je znamé v podnikatelskych kruzich i v mysli nas,
verejnosti, je nepochopeny a nedocenény. Marketing zde nefunguje proto, aby firmam
pomohl zbavit se nadbytecného zbozi, ale dosahnout toho, aby vyroba podporovala



marketing. Philip Kotler uz davno prohlasil:' , Marketing neni’ uménim, jehoZ cilem je najit
chytry zplsob, jak se zbavit toho, co vyrobim. Marketing je umenim, jak vytvaret skutecnou
hodnotu pro zékaznika. Je to uméeni pomahat zakaznikdm, aby na tom byli IEpe. Zakladnimi
hesly marketingu jsou jakost, sluzby a hodnota" Je potreba si uvédomit, ze prodej zacina ve
chvili, kdy mame vyrobek, ale marketing zacina dfive, nez vyrobek vibec existuje. Lester
Wunderman, ktery se proslavil v oblasti pfimého marketingu, srovnal prodej a marketing
takto: ,, V obdobi primyslové revoluce bylo vsude slyset vyrobce, jak vykfikoval:,, Tohle
Jjsem vyrobil, nechcete si to koupit?" ve véku informaci je slyset jiné volani, volani zakaznika.
,» Tohle bych si prél, nechcete to vyrobit?"

Jedna z definic P. Kotlera pro marketing zni takto:>, Marketing_je uménim a védou o tom, jak
vybirat cilové trhy a jak si prostrednictvim vytvareni, komunikovani a dodavani mimoradné
hodnoty ziskat a udrZet zakazniky a rozvijet s nimi vztahy."

Mnoho vyrobcll vSak podcenuje fakt, Ze tu jsou pro zakazniky a to se snazi p. Kotler ménit.
Snazi se naucit firmy a zacinajici marketingové pracovniky, aby nepodcenovali poptavku a
nedavali prednost nabidce. Vychazi z toho, Ze produktivnosti Ize dosahnout, pokud je
vytvorena jista potfeba po produktu, ktera se preméni v poptavku po ném. V této fazi je
potfeba produkt uvést do vyroby a poskytnout mu propagaci. Spravné marketingové
uvazovani by mél pocitit, kazdy zaméstnanec firmy, ktera produkuje dany vyrobek a
uvédomil si, jaky dopad bude mit na zakazniky.

Uspésnost spociva v tom odlisit se — diferencovat se. Vyrabét takové produkty, o
které je zajem a nabizet je odliSnym zplsobem, ktery zmlsaného zakaznika pritahne.
Nesnazit se o expanzi na trhu a osidlenim kazdého mésta. Lidé chtéji jedinecnost a
individualni pristup. Spravné propracovani slozitého vyrobniho postupu je zaloZzeno na mnoha
aspektech, které konecny vyrobek ovlivni. Ddleziti jsou dodavatelé, distribuce a jeji kanaly,
propagace a samoziejmé cena. DUlezZity je i personal a image vyrobku. Tom Peters razi
heslo: , Odliste se, nebo zahynete." Ukolem marketingu je vytvaret a dodavat zakaznikovi
hodnotu. Hodnota je schopnost sestavit spravnou kombinaci jakosti, sluzeb a ceny
odpovidaijici cilovému trhu.

Predmét marketing mé primél premyslet nad fungovanim spolecnosti, ve které
pracuji a vysvétlil mi urcité postupy vedeni nasi spolecnosti a jejich snahu o ,Kotlerovsky
marketing" Spole¢nost SONY jako takova také, pristupuje k zakaznikdim specifickym
zpldsobem. Nabizime image, kvalitu, dlouholetost znacky. Sony vynaklada znacné Usili pfi
vybéru dodavateld a na kazdy dil v jejich vyrobcich probiha vybérové fizeni, co ktery vyrobce
do produktu Sony doda. Nabizi velkou hodnotu. Kvalitu a dlouhovékost na trhu. DileZity je i
design produktd, na ktery ma Sony specialniho marketingového pracovnika. Odlisuji se
zasadné od jinych firem, zplisobem distribuce zbozi k zakaznikovi a to pres sit’
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autorizovanych prodejen Sony Center®, které jsou po celém svété. V téchto prodejnach
pracuji proskoleni zameéstnanci, ktefi jsou ochotni a dbaji na spokojenost zakaznikd. Dilezité
pro kazdou firmu jsou i kontakty na klienty k dalSimu osloveni. To v Sony Centrech probiha
pres specialni slevovy program SPHERE card, blizsi informace Ize nalézt na webové strance
firmy °, kde zakaznik uvede své kontaktni Udaje a souhlas s naslednym dal$im oslovenim
reklamni nabidkou, ktery stvrdi podpisem. Kontakty a prehled o prodaném zbozi jsou pro
firmy (dle Kotlera) déleZitym aspektem ke spravnému fungovani. U Sony CR obavam se,
Spatné funguje oddéleni propagace, ta je prakticky nulova, ale toto jsem si také z knihy pana
Kotleta uvédomil. Reklama jisté mlZe byt pfinosem, ale musime si poloZit otazku: ®Prinese
reklama vice spokojenych zakaznikd, neZ kdyZ podnik vynaloZi tutéZ financni castku na
zdokonaleni vyrobkd, zlepseni sluZeb, nebo ziskani vétsich zkusenosti s danou znackou? Cim
lepsi je vyrobek, tim méné zdrojl je nutné vynakladat na jeho podporu. To mé dovedlo i

k faktu, pro¢ napr. sit’ prodejen EURONICS vynaklada tolik financi na nakladnou televizni
reklamu a letakové akce.

Doufam, Ze se nam nase snaha o kvalitni produkty a sluzby zakaznikiim
patficné zurodi, a ze lidé konecné pochopi, Ze vydavat své penize za vyrobky kratkodobé
spotreby, pochybného vzhledu, neznamé znacky a nakladného a nedostupného servisu a
poradenstvi je zbyte¢né a neefektivni. Sdm za sebe doporucuji knihu, kterou jsem cetl, a ze
které jsem Cerpal informace k tomuto referatu.

Zaveér

Na zavér mého referatu, bych chtél fici, ze vyuku marketingu nechapu jen jako Skolni
povinnost, ale je prinosem pro mou praci v obchodnim odvétvi. Marketing dle mé: ,,Chceme
— i byt tispésni a prosadit se na trhu, musime si uvédomit, Ze VSE SOUVISI SE VSIM, Bez
pozadavku neni poptavky a tim padem ani spotreby.
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Odkaz: http://www.sonycentrum.cz/

Odkaz: http://www.sphere.cz/
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