Strategicky marketingovy
proces: planovaci etapa



Planovaci etapa zahrnuje:

Marketingova situacni analyza
Stanoveni marketingovych cilu
Hodnoceni strategicke pozice
Sestaveni marketingového planu

Formulovani marketingovych strategii



Strategicka analyza

Cil: identifikovat, analyzovat a ohodnotit
vsechny relevantni faktory, které budou
mit vliv na konecnou volbu cilu a strategie

Orientace na vnejsi a vnitfni prostredi



Marketingova situacni analyza
(marketingovy audit)
Zkoumani vnitrni a vnejsi situace podniku

Setfeni postaveni podniku v daném
prostredi

Dosavadni vyvoj
Soucasny stav
Odhad budouciho vyvoje



Metody strategicke analyzy

Prognozovani

Statistickeé
techniky

Subjektivni
techniky



Marketingove prostredi

ProC analyzovat okoli?

Pozice v prostredi,reakce na zmeny, pohled na
firmu, analyzovat vnitrni moznosti, predejit
konkurenci

Makroprostredi
Mikroprostredi
Konkurencni prostredi



Analyza vnejsiho prostredi
Analyza mezinarodniho okoli
Analyza narodniho okoli:PEST,STEP, SLEPTE,4C
Spolecenske trendy (pohled obyvatelstva, Ziv.styl, demografie)
Legislativni trendy (zakony,obchodni zakonik.....)
Ekonomicke trendy (daiové zatizeni,inflace.....)
Politicke faktory( stabilita viady,podpora obchodu,....)
Technologické trendy (finance na techn.vyvoj.....)
Ekologické trendy (ochrana ziv.prostredi,udrzitelny rozvoj, . . .. )




Analyza interniho okoli

Technicky rozvoi.......

Marketingové a distribucni faktory.......
Vyrobni faktory a rizeni vyroby

Faktory pracovnich zdroju.........
Analyza finanCnich zprav a udaju
Hodnotovy retezec



Podpurné aktivity
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Hodnotovy retezec
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Obr. 2.6 Model 75" firmy McKinsey




Kauzalni model Burkeho a Litwina
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Obr. 2.9 Kauzalni model Burkeho a Litwina
Zdroj: Burke a Litwin, 1992




Model analyzy sily prostredi
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Obr. 212 Model analyzy sily prostredi
Ldrof: Lewin, 1951



Leavittuv model
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Obr, 2.13 Leavittirv model
Lirof: Leavitt, 1965



Tichyuv technicko-kulturni koncept
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Obr. 2.14 Technické, politické a kulturni proménné Tichyova modelu
Zdroj: Tichy, 1983
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Obr. 2.15 Model sesti kategorii dle Weishorda
Zdroj: Weisbord, 1976



Model souladu/shody




Model diagné}zy qhqvéni jedince a skupiny
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Obr. 2.17 Model pro diagnézu chovanti jedince a skupiny dle Harisona



Jaké jsou klicové faktory
ovlivnujici vykonnost a kvalitu
pracovniho zivota jedince?



Dalsi nastroje analyzy

« SWOT analyza
 Metoda scénaru



Stanoveni marketingovych cilu

Modelovy postup v podnikovych souvislostech:

Jaky je predmét nasi ¢innosti,
kdo jsme, ¢im se zabyvame,
0 co usilujeme

'

Deklarace o poslani podniku
(Mission)

Podnikové cile <4— Strategicka podnikova analyzg

Strategicka marketing. anal}'fz4




Marketingovée cile

- Jsou svazany s cili zakladnimi, podnikovymi

- vychazi z analyzy, neobsahuji ale navod,
jakym zpusobem je moznée planovanée
zamery uskutecnit

(napr. zisku, prodejniho obratu, trzniho
podilu, mnozstvi prodaneho zbozi, zvyseni
poctu zakazniku, ochranné akce pro preziti,
socialni odpovednost)

https://www.youtube.com/watch?v=SvLhECEOQ
XmMA




Cile

Stanoveny na zaklade poznani potreb
zakazniku

Presne, jasné a konkrétne vymezeny (zlepsit
praci, ovlivnitelné)

Vhodné

Srozumitelné

Realné (zvyseni objemu prodej o 150% x recese)
Akceptovatelne

Sladéné se strategii (zvysovani kvalifikace x snizeni
naklad)

Hierarchicky usporadane



Predpoklad pro realizovani cileneho
marketingu

* Segmentace
 Vytipovani konkrétnich segmentu
* Umisteni vyrobku v mysli zakaznika



