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Trh a cílený marketing

Opakování
Trh je …

Základní tržní subjekty
Druhy trhů



Trh z market. hlediska

Trh je souhrn všech skutečných a potencionálních    

kupujících            

Trh se člení na:

potencionální

použitelný

kvalifikovaný

cílový

podchycený



Přístupy k prodeji na trhu
(k zákazníkovi)

Tržně nediferencovaný
marketing

 Pro všechny stejné 
podmínky.

 Nedělá rozdíly.

 Jeden market. mix.

Cílený marketing

 Zaměření na část trhu 
neboli segmenty.

 Vytváří market. mix pro 
každý segment trhu.



Cílený marketing

Má 3 fáze:

1. segmentace 
trhu

2. tržní

zacílení

3. tržní 
umístění



1. fáze  - segmentace trhu

Segment trhu

Podmínky pro stanovení segmentu:

• měřitelnost

• přístupnost

• dostatečná velikost

• rozlišitelnost

• akčnost



Hlediska segmentace

• geografické hledisko

• demografické hledisko

• psychografické hledisko

• psychologické hledisko



Výhody segmentace

• produkt odpovídá požadavkům určité skupiny

• efektivní distribuce a propagace

• možnost ovlivňovat cenu –stanovit i vyšší cenu

• získání konkurenční výhody



Nevýhody segmentace

- je dražší – individuální přístup k segmentům

- je těžké odhadnout správnou šíři a hloubku       
segmentu



2. fáze – tržní zacílení

• Firma si vybere z návrhů cílový segment, na který se 
soustředí.

• Musí vyhodnotit výhody, efektivnost, přístup.

V hotelu - cílový trh:
Podnikatelé, turisté, VIP, rodiny s dětmi, senioři.
Zahraniční hosté, tuzemští.
Nižší vyšší třída – politici, podnikatelé.
Vyšší střední třída – právníci, lékaři, manažeři.

Nákupní zvyklosti hostů – sport, luxus, ekologie



3. fáze – tržní umístění 

Pro umístění produktu na trhu pracujeme 

s mnoha faktory:

 vlastnosti produktu

 cena produktu

 distribuce produktu

 propagace produktu

Marketingové nástroje k ovládání trhu nazýváme 

marketingovým mixem.



Procvičování

1. V čem spočívá nediferencovaný přístup k 
zákazníkovi?

2. V čem spočívá cílený marketing?

3. Co je to segment trhu?

4. Jmenujte fáze cíleného marketingu.

5. Jaké segmenty hostů má hotel Junior?
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