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Základy marketingu 
cestovního ruchu

Obtížnost: nižší

Časová náročnost: 25 min



1. Doplňte odbornou terminologii:

a) „………………… je společenský a řídící ………………, kterým 
jednotlivci a skupiny získávají to, co potřebují, 
prostřednictvím tvorby, nabídky a směny hodnotových 
produktů s ostatními.“ (P. Kotler)

b) Cílem ………………… je zajistit dlouhodobě …………… výrobků 
a služeb podniku a ……………… zákazníka.

c) Konečným cílem úspěšného marketingu je ……………….
d) Marketing je „nauka o ………… ”.
e) Marketing je uplatňován v každé zemi, kde je ………………

zboží a služeb a funguje ……………… mechanismus.
f) Základním principem marketingu je uspokojování ……………… 

a ……………… zákazníků.
g) Marketingová orientace znamená orientace na ……………….
h) ………………… trhu je rozdělení trhu na skupiny zákazníků 

dle určitého hlediska.



1. ŘEŠENÍ: Doplňte odbornou 
terminologii:

a) „Marketing je společenský a řídící proces, kterým 
jednotlivci a skupiny získávají to, co potřebují, 
prostřednictvím tvorby, nabídky a směny hodnotových 
produktů s ostatními.“ (P. Kotler)

b) Cílem marketingu je zajistit dlouhodobě odbyt výrobků a 
služeb podniku a spokojenost zákazníka.

c) Konečným cílem úspěšného marketingu je zisk.
d) Marketing je „nauka o trhu”.
e) Marketing je uplatňován v každé zemi, kde je nadbytek 

zboží a služeb a funguje tržní mechanismus.
f) Základním principem marketingu je uspokojování potřeb

a přání zákazníků.
g) Marketingová orientace znamená orientace na 

zákazníka.
h) Segmentace trhu je rozdělení trhu na skupiny zákazníků 

dle určitého hlediska



2. Zamyslete se nad významem 
marketingu:

Význam marketingu

Pro podnik (firmu, organizaci) Pro zákazníky



2. ŘEŠENÍ: Zamyslete se nad 
významem marketingu:

NAPŘ.
- maximalizace zisku a tržeb

- maximalizace odbytu

- zvyšování kvality výrobků 
a služeb

- konkurenceschopnost

NAPŘ.
- spokojenost zákazníka
- vyšší zaměstnanost
- více vědomostí a 

informovanost

Význam marketingu

Pro podnik (firmu, organizaci) Pro zákazníky



3. Přiřaďte:
1) výrobní koncepce
2) výrobková koncepce
3) prodejní koncepce
4) marketingová 

koncepce
5) sociální koncepce

ŘEŠENÍ:

1e  2d  3c  4b  5a

a) dlouhodobé zájmy 
spotřebitelů a 
společnosti (ekologie, 
etika)

b) potřeby kupujících 
(zákazníků)

c) prodejní metody, 
potřeby prodávajících

d) kvalita výrobku nebo 
služeb

e) výrobní metody, 
maximalizace produkce



4. Rozhodněte, zda se jedná o zájem zákazníků 
nebo firmy (podniku):

Zákazník Firma (podnik)

a) konkurenční boj

b) zákaznický přístup, servis

c) kvalita nakupovaných výrobků nebo poskytovaných služeb

d) výše zisku

e) optimální cena zboží

f) postavení na trhu



4. Rozhodněte, zda se jedná o zájem zákazníků 
nebo firmy (podniku):

Zákazník Firma (podnik)

a) konkurenční boj

b) zákaznický přístup, servis

c) kvalita nakupovaných výrobků nebo poskytovaných služeb

d) výše zisku

e) optimální cena zboží

f) postavení na trhu
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5. Zamyslete se nad specifikami 
marketingu cestovního ruchu.

ŘEŠENÍ:
• nedostatečné ocenění marketingových dovedností
• nehmotný produkt (větší důraz na propagaci a e-

marketing)
• výraznější vliv psychiky a emocí na nákup služeb CR
• větší význam vnější stránky poskytování služeb CR
• nedostatek údajů o výkonnosti konkurence
• složitější a proměnlivější distribuční cesty
• větší závislost na dodavatelských firmách
• možnosti snadnějšího kopírování služeb
• rozdílné organizační struktury
• vliv vládní regulace a deregulace
• větší důraz na kvalitu a image
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