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Vyrobek (product)




Vyvyrob ek (produkt)

je jadrem obchodni cinnosti podniku.
Slouzi k uspokojovani lidskych potreb.

Z hlediska marketingu sem patri vse, co
muize byt na trhu nabizeno a
smeénovano.




Jako produkt Ize
smenovat:

 Spotrebni zbozi - tj. veskerée hmotné
vyrobky, urcené konecnému spotrebitel.

3 Zbozi urcené pro vyrobu a dalsi
zpracovani.

3 Sluzby

d Zbozi nehmotného charakteru -
myslenky




Spotrebni zbozi:

je kupovano kone¢nym spotiebitelem
temer kazdy den.

Lze jej rozdélit na:
1. Bézné zbozi
2. Zvlastni zbozi
3. Specialni zbozi




1. Beézne zbozi

OO0 zbozi kazdodenni spotreby nakupovanée vetsinou
pravidelné a casto (chleba, maslo, mléko, rohliky,
praci a Cistici prostfedky atp.).

O impulzivni zbozi - nakupuji zakaznici na zakladé
impulzu (dostanu na néco chut, nebo se mné néco
zalibi (zvykacky, casopisy, cokoladove tycCinky u
pokladny...)

O mimoradné zbozi je kupovano tehdy, kdy se
vyskytne jeho mimoradna potreba (napr. pri
ohlaseni navstévy potraviny, které rodina bézné
nenakupuije, v pripadé nemoci léky, v pripadé desté
plastenka atp.)




2. Zvlastni zbozi

jeho koupi zakaznik ¢asto planuje delsi dobu

dopredu (napr. auta, nabytek, sportovni
vybaveni, spotrebni elektronika atd.).

Casoveé narocna prednakupni faze.

Zakaznici si dopredu opatri informace o

cené, kvalité, znacce, dostupnosti, servisu
atp.

Srovnavaji ruzné nabidky, neZ se ke koupi

rozhodnou.




3. Specialni zbozi

jde o zbozi se specialnim postavenim Ci

znackou na trhu.

Urcity zakaznicky segment jej

uprednostnuje do té miry, ze je k jeho
ziskani ochoten vyvinout zvlastni usili
(ochota cekat i v poradniku).

Patri sem zbozi vyrabéne pro velmi uzkou
skupinu osob Ci zbozi na zakazku.




Zbozi urcene pro vyrobu a dalsi

L

zpracovani

e
Vyrobni investicni zarizeni: budovy a

stavby pro vyrobu, skladovani, spravu Ci
prodej, dopravni prostredky, ridici a
technologicka zarizeni ..

Material a ostatni predmeéty pro
organizace: suroviny a materialy,
polotovary, pomucky, provozni a
kancelarsky material atp.

Zb02| nehmotného charakteru
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Sluzby:

osobni napr. pedikérské, kadernicke, rehabilitacni, ...
(tykaji se primo osob)

penézni, finanéni, pojistovnické (pojistovaci agent
financni poradce,..)

- V4 7 v v v, O . O V7 7
servisni (oprava a udrzba predmetu, stroju a zarizeni
— auto servis)
remeslnickeé (zednické, malitské, pokryvacéské, aj.)

ostatni technické (napr. projektove, stavebni,
technicke expertizy apod.

obchodni, poradenské a skolitelské,
zprostredkovatelské (napr. realitni kancelare)

kulturni a sportovni (divadla, hudebni skupiny aj.)




Opakovani predchozi ucebni latky:

1. Vyjmenujte 4P marketingu?
2. Co znamena produkt pro firmu?

3. Jak lze rozdelit spotrebni zbozi, uvedte
i priklady.
4. Které sluzby lze poskytovat za uplatu?

5. Ktera je v soucasné dobé
nejprodavanejsi ,myslenka®"?

6. Co patfi do zbozi uréeného pro dalSi

Zpracovani?
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