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                    První zmínky o marketingu kultury se objevily již v šedesátých letech dvacátého 
 století. Přesto se marketing v kultuře začal výrazněji uplatňovat až o něco později, a sice 
 v devadesátých letech (Tajtáková et al, 2006). 


V anglické  literatuře  se  často  setkáváme  s termínem arts  marketing,  který  se 
 překládá  do češtiny  také  jako  marketing  umění,  avšak  podle  Bačuvčík  (2012)  se 
 vhodnějším  a  přesnějším  překladem  tohoto  anglického  pojmu  jeví  právě marketing 
 kultury. 


Marketing kultury zahrnuje hned několik odvětví, jakými jsou například výtvarné 
 umění,  reprodukční  umění  (všechny formy  divadelních  inscenací,  populární  i  vážná 
 hudba),  mediální  umění  (např.  rozhlasová  tvorba),  film,  multimediální  umění, 
 architektura atd. (Johnová a Černá, 2007). 


Nesmí se zapomínat na to, že produkty nabízené v oblasti kultury jsou různorodé. 


Proto platí, že i postupy kulturních organizací v marketingu se od sebe odlišují. Na trhu 
 je pak zvýhodněna ta kulturní organizace, která umí marketing správně využít (Tajtáková 
 et al, 2006). 


2.2.1  Cíle marketingu v kultuře 


Kulturní organizace musí brát ohled jak na vlastní představu o poskytované službě, 
tak  na  potřeby  zákazníků.  Měla  by  se  snažit  o  uvedení  těchto  dvou  principů  do 
vzájemného  souladu.  Marketing  v kultuře  nemá  za  cíl  potlačit  poslání  samotného 


uměleckého díla, prodat ho za všech okolností nebo ovládat zákazníky pomocí reklamy. 


Cílem  je  vyhovět  dvěma  stranám  (zákazníkovi  a  organizaci)  nalezením  kompromisu, 
 který bude pro obě strany prospěšný (Bačuvčík, 2012). 


V dnešní  době  se  odborníci  shodují  na  tom,  že  hlavním  úkolem  marketingu 
 v oblasti  kultury  není  adaptace  nabídky  na  požadavky  trhu,  ale  vzbuzení  zájmu  
 u spotřebitelů o dosavadní produkt (Tajtáková et al, 2006). 


2.2.2  Vlastnosti služeb v kultuře 


Nehmotnost služby spočívá v tom, že si zákazník po návštěvě kulturního zařízení 
 neodnáší  s sebou  domů  žádné  zboží,  ale  emoce  a  dojmy,  které  jsou  nehmatatelné.  Ke 
 zhmotnění služby se využívají například vstupenky v tištěné podobě nebo plakáty a letáky 
 s informacemi o konkrétním kulturním zážitku. 


Neoddělitelnost v kultuře je zřejmá. Poskytovatele nelze od služby oddělit, jako je 
 tomu  například  při  divadelním  představení,  kdy  jsou  herci  základem  celé  inscenace. 


Služby v oblasti kultury by se také jistě neobešli bez svých zákazníků, kterým je služba 
 poskytována.  


Proměnlivost  v poskytování  služeb  se  projevuje  u  všech  zaměstnanců.  Ať  už se 
 jedná  o  prodavačky  na  pokladně,  šatnářky  nebo  moderátory,  všichni  poskytují  službu 
 jiným způsobem a jinak kvalitně. Zákazník je však vnímá jako jeden celek, a proto je 
 nutné  udržovat  u  každého  zaměstnance  jeho  kvalitu  poskytnutí  služby,  aby  byl  pro 
 návštěvníka kulturní zážitek co nejlepší. 


Kulturní zážitek, který je poskytován jako služba, nese vlastnost nehmotnosti. S tím 
 souvisí  i  vlastnost  pomíjivosti,  kdy  danou  službu  nelze  skladovat  a  později  znovu 
 prodávat.  Rovnováhu  mezi  nabídkou  a  poptávkou  lze  zajistit  pomocí  upravení  cen  za 
 vstupenky v méně žádaných hodinách. Další možností je například snížení ceny místa 
 k sezení v kině, kdy sedadlo s horším umístěním v sále, stojí méně. 


Absence  vlastnictví  se  projevuje  i  při  poskytování  služeb  v oblasti  kultury. 


Zákazník, který si zakoupí vstupenku má právo na poskytnutí služby. Avšak může danou 
 službu využívat jen omezený čas a nevzniká při tom žádné vlastnictví. 


2.2.3  Marketingové prostředí kulturních organizací 


Marketingové  prostředí  ve  značné míře  souvisí  se  spokojeností  zákazníka.  Na 
organizaci  působí  hned  několik  vlivů,  které  mohou  ovlivnit jak  ji  samotnou,  tak  i  její 


vztah se zákazníkem a jeho spokojenost. Jedním z hlavních cílů společnosti by měl být 
 úspěch  u  zákazníka,  a  proto  musí  brát  ohled  na  všechny  aspekty,  které  marketingové 
 prostředí tvoří. 


Existuje mnoho přístupů, podle kterých lze popsat, jaké části tvoří marketingové 
 prostředí. Šulák a Vacík (2005) uvádějí přístup, který popisuje marketingové prostředí 
 pomocí dvou základních částí, kterými jsou externí a interní prostředí. Externí prostředí 
 obsahuje  makroprostředí,  které  nemůže  podnik  ovlivnit  a  mezoprostředí,  které  může 
 ovlivnit jen z části, a to pomocí svých marketingových nástrojů. Interní prostředí tvoří 
 mikroprostředí,  které  je  ovlivněno  přímo  činnostmi  podniku.  Následující  obrázek 2.1 
 slouží ke zobrazení obecného uspořádání marketingového prostředí dle těchto autorů. 


Obr. 2.1 Podnikatelské prostředí 


Zdroj: Šulák a Vacík (2015), upraveno autorkou 


Tajtáková  et  al  (2006)  uvádí  pro  divadelní  trh  přístup,  který  dělí  marketingové 
prostředí  na  mikroprostředí  a  makroprostředí.  Obě  tato  prostředí  zahrnují  určité 
společenské a tržní faktory, které mají vliv na provoz organizace. Mikroprostředí se pak 
dále skládá z interního a externího mikroprostředí. Pomocí níže uvedeného obrázku 2.2 
je vyobrazeno obecné uspořádání marketingového prostředí v kulturní organizaci. 


Obr. 2.2 Marketingové prostředí kulturních organizací 
 Zdroj: Tajtáková et al (2006), upraveno autorkou 


Makroprostředí tvoří širší společenské síly, které mají vliv na celé mikroprostředí. 


Zahrnuje následující faktory: 


•  demografické (informace o počtu obyvatel, jejich rozmístění, věku, pohlaví atd.), 


•  ekonomické (kupní síla na trhu a nákupní chování spotřebitele atd.), 


•  kulturní (normy, hodnoty a postoje společnosti), 


•  geografické (typ prostředí, vzdálenost od města a klíčových oblastí), 


•  technologické (využití technologických pokroků v rámci prodeje a komunikace), 


•  politicko-právní (právní normy, vládní orgány) (Tajtáková et al, 2006). 


Organizace  tyto  faktory  převážně  neovlivní,  ale  mohou  být  pro  ni  příležitostí,  
a zároveň hrozbou. Úspěšnost organizace spočívá v tom, nakolik umí využít naskytující 
se příležitosti, a zároveň do jaké míry zvládne eliminovat případné hrozby (Tajtáková et 
al, 2006). 


Mikroprostředí se skládá z faktorů blízko organizaci, které přímo ovlivňují vztah 
 a komunikaci se zákazníky. Tvoří ho dvě úrovně, a to interní a externí mikroprostředí. 


Interní mikroprostředí zahrnuje samotnou kulturní organizaci a externí mikroprostředí je 
 tvořeno následujícími prvky: 


•  spotřebitelé, 


•  dárci, 


•  marketingové kanály, 


•  konkurence, 


•  veřejnost (Tajtáková et al, 2006). 


Spotřebitelé 


Spotřebitel  reprezentuje  jednotlivce  nebo  domácnost,  která  je  konečným 
 odběratelem  výstupů.  Zařazujeme  ho  do  skupiny  zákazníků,  která  je  v rámci 
 mikroprostředí  jedním  z nejdůležitějších  článků.  Pro  organizaci  je  důležitá  správná 
 segmentace trhu a sledování spotřebitelského chování zákazníků (Hálek, 2017). 


Dárci 


Jedním  z největších  dárců  v oblasti  kultury  je  stát,  který  podporuje  kulturní 
 organizace například tím, že jim poskytuje dotace. Význam mají také sponzoři, což jsou 
 jednotlivci, nadace nebo komerční podniky, kteří pomáhají finančními nebo materiálními 
 prostředky.  Za  tyto  doplňkové  prostředky  žádají  sponzoři  od  organizace  nějakou 
 protislužbu (Tajtáková et al, 2006). 


Marketingové kanály 


Marketingové  kanály  v kultuře  zahrnují  dodavatele, zprostředkovatele a  média. 


Dodavatelé  dodávají  zdroje  (např.  materiál,  pohonné  hmoty)  nezbytné  k uskutečnění 
 kulturní  činnosti.  Marketingoví  zprostředkovatelé  nakupují  produkty,  které  jsou  již 
 hotové  a  snaží  se  je  prodat  dál. Média  jsou  důležitým  marketingovým  kanálem. 


Zprostředkovávají kulturní zážitek, např. pomocí televizního přenosu, i lidem, kteří se 
 fyzicky akcí nezúčastňují (Tajtáková et al, 2006). 


Marketingové kanály může organizace do jisté míry ovlivnit, ale jen z části, a proto 
 například  Světlík  (2005)  uvádí,  že  marketingové  distribuční  kanály  patří  do  tzv. 


mezoprostředí. Je tedy možné tento faktor řadit z části jak do interního prostředí, tak do 
prostředí externího. 


Konkurence 


Konkurenci  kulturní  organizace  lze  rozdělit  do  čtyř  kategorií.  První  kategorií  je 
konkurence v přáních. Jde o společnosti, které dokážou spotřebiteli uspokojit jiná přání 
v jeho volném  čase  (např.  kulturní  vyžití,  nakupování,  sport  atd.).  Druhá  kategorie  je 
generická konkurence. Spočívá v odlišném způsobu uspokojení daného přání spotřebitele 
(představení,  kino,  muzeum  atd.). Další  kategorií  je  profesní  konkurence.  Představují 
odlišné způsoby uspokojení daného přání v rámci stejné skupiny (činohra, muzikál, opera 
atd.).  Poslední  kategorií  je  konkurence  bezprostřední.  Patří  sem  ty  organizace,  které 
nabízejí  stejný  typ  produktu  (dvě  jiná  divadla,  kde  každé  z  nich  nabízí muzikálová 
představení) (Tajtáková et al, 2006). 
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