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Anotace 
  

Studenti získají znalosti z  oblasti marketingového mixu. Procvičí tuto 
problematiku v závěrečných otázkách a připojí svoje postřehy k 
danému tématu. 



Marketingový mix 

 

• je jedním ze základních nástrojů marketingu 

• pomáhá při sestavování plánu marketingu 

• má zkratku 4P 

 



Prvky marketingového mixu 

a) Výrobek (product – P1) 

b) Cena (price – P2) 

c) Propagace (promotion – P3) 

d) Distribuce (placement – P4) 

 

- někdy se setkáme i se 5P - obal  



a) Výrobek 

• je statek nebo služba, který je předmětem sněmy na 
trhu 

• v marketingu hovoříme o tvz. kompletním výrobku: 

 

1) jádro výrobku – výrobek samotný 

2) první slupky – obal, kvalita, značka apod. 

3) druhá slupka – rychlost dodávky, instalace, záruka 
apod. 

 

 

 



Životní cyklus výrobku 
Fáze: 
a) uvedení na trh 
• snaha vstoupit na trh 
• velké investice firmy 
• ztrátovost 
b) růst 
• objem prodeje se zvyšuje 
• dosahování zisků 
c) zralost 
• prodej a zisk neroste 
• dochází k dosažení vrcholu prodeje a začíná stagnace 
• výhodou je co nejdelší trvání této fáze 
d) pokles 
• zájem zákazníků slábne 
• musí dojít k inovaci výrobku – na začátku etapa zralosti výrobku 

běžného musí být uveden na trh 
 



b) Cena 

• jedním z nejdůležitějších nástrojů marketingového 
mixu 

• volba ceny je velmi náročná a důležitá 

• při stanovení musíme zvážit jednotlivé cíle: 

o Přežití firmy 

o Likvidace konkurence 

o Maximalizace zisku 

o Návratnost investic 

o Růst objemu a tržního podílu 

Poté můžeme přistoupit k tvorbě ceny samotného 
výrobku. 

 



c) Propagace 

• Forma komunikace mezi zákazníkem a 
prodávajícím 

Druhy: 

1) Podpora prodeje – ochutnávky, výstavy apod. 

2) Reklama 

3) Prodejní personál – osobní propagace výrobku 

4) Public relation (styk s veřejností) 

• vytváření pozitivního vztahu firmy k veřejnosti 

5) Přímý marketing 

• teleshopping, zásilkové katalogy apod. 

 

 



4) Distribuce 

• Cesta zboží od výrobce k zákazníkovi 

Druhy: 

a) přímá 

Výrobce dodává přímo zákazníkovi 

b) nepřímá 

Využívá se mezičlánek – maloobchod , velkoobchod 

V praxi běžnější 



Jak již jsem uvedl v úvodu prezentace, marketingový 
mix je velmi důležitou součástí prosperující firmy. Má 
velký podíl na stanovení cen za jednotlivé výrobky na 
trhu a jejich konkurenceschopnost v daném segmentu 
trhu. 

V dnešním moderním tržním hospodářství se bez 
marketingu a jeho dílčích částech kvalitní firma 
neobejde. 

 



Otázky k textu 
1) Z čeho je složen marketingový mix 

2) Co je to výrobek? 

3) Co je to komplexní výrobek? 

4) Jaké jsou životní cykly výrobku? 

5) Co je to inovace výrobku? 

6) Kdy by mělo docházet k inovaci výrobku? 

7) Jaké máme cíle při stanovení ceny výrobku? 

8) Jaké znáte druhy propagace? 

9) Co znamená public relation? 

10) Co je to velkoobchod? 

11) Co je to přímý marketing? 

12) Jaké máme druhy distribuce? 
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