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Podnikani — Vase Sance — pracovni listy

3. lekce Marketing I.

Slovicka

Vypliite tabulku - pod kaZzdé vysvétleni napiste pojem/slovicko ze seznamu:

MARKETING — DODAVATEL — ODBERATEL — TRH — SPOTREBITEL — SEGMENTACE TRHU —
NABIDKA — POPTAVKA — PRODUKT — VYROBEK — SLUZBA — MARKETINGOVA STRATEGIE

JE TO OSOBA, KTERA M1 DODAVA ZBOZi NEBO SLUZBY.

1.

JE TO EKONOMICKY PROSTOR, VE KTEREM DOCHAZI KE SMENE STATKU A PENEZ.

2.

JE TO MUJ ZAKAZNIK, OSOBA, KTERA ODE MNE NAKUPUJE ZBOZi NEBO SLUZBY.

3.

JE TO OSOBA, KTERA NAKUPUJE VYROBKY NEBO SLUZBY PRO VLASTNi POTREBU.

4.

JE TO PROCES PLANOVANI, PRI KTEREM DOJDE K ROZDELENi TRHU NA MENSI SKUPINY
CILOVYCH ZAKAZNIKU. SKUPINY SE VZAJEMNE ODLISUJI. CiLOVI ZAKAZNICI MAJI V KAZDE
SKUPINE RUZNE POTREBY, CHARAKTERISTIKY A VLASTNOSTI.

5.

JE TO OBJEM ZBOZi NEBO SLUZEB, KTERE CHCE VYRABEJICi PRODAT.

6.

JE TO MINOZSTVi ZBOZi NEBO SLUZEB, KTERE JE KUPUJICi OCHOTEN KOUPIT ZA URCITOU
CENU, V URCITY CAS A NA URCITEM MISTE.

7.
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Podnikani — Vase Sance — pracovni listy

3. lekce Marketing I.

JE TO VYROBEK NEBO SLUZBA, KTEROU NABIZiM K PRODEJI
8.

JE TO JAKAKOLIV VEC, KTERA BYLA VYROBENA A JE URCENA K PRODEJI.
9.

JE TO CINNOST, USPOKOJUJICI URCITOU POTREBU CILOVE SKUPINY ZAKAZNIKU.
10.

JE TO EFEKTIVNI A ZISKOVY PROCES, JAK IDENTIFIKOVAT, ZiSKAT A UDRZET SI DOBRE
ZAKAZNIKY.

11.

JE TO POSTUP, JAK SE POMOCI MARKETINGOVYCH NASTROJU DOSTAT KE ZVOLENEMU CilLl.

12.

Vase poznamky

Popis mého podnikatelského
JENIY

Proctéte si svlj popis podnikatelského planu, ktery jste vypracovali.
Podafrilo se vam odpovédét na vSechny otazky? Je vas popis dostatecné konkrétni?
Napada vas néco, co musite jesté zjistit/doplnit?

4 N

- /
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Podnikani — Vase Sance — pracovni listy

3. lekce Marketing I.

/ Cviéeni 2:

Jak identifikovat cilového zdkaznika

Aby se vam podafilo prodat své produkty nebo sluzby, je dllezité védét, kdo jsou vasi cilovi
zakaznici, koho se snazite svou nabidkou oslovit.

Ve skupinkach odpovézte na otazky:
1. Kdo je cilovy zakaznik?
2. Jaké jsou charakteristiky zakaznika, ktery si danou sluzbu objednd?

3. Proc si myslite, Ze si zakaznici zvoli praveé tuto sluzbu?

4 R

Vase pozndmky

Charakteristika mého cilového
i zakaznika

N /

OPERACNI PROGRAM  PODPORUJEME

Ef owopsky | %, F ﬁ LIDSKE ZDROJE VA$| BUDOUCNOST
4 fond v CR EVROPSKA UNIE A ZAMESTNANOST

www.esfcr.cz evropaic Kontakint skupina
€Z.1.04/3.3.05/56.00094




Podnikani — Vase Sance — pracovni listy

3. lekce Marketing I.

Cviceni 3: Jak si vybiram

vyrobky a sluzby

Vzpomernte si na vyrobek, jehoZ vybéru jste vénovali velkou péci, trvalo vam dlouho, nez jste
jej koupili. Odpovézte na otdzky:

Co mé nakonec presvédcilo o koupi vyrobku?

4 N

N )

Co mé pfi jeho vybéru ovliviiovalo? Co vsechno jsem zjistoval/a pfed jeho koupi?

4 N

N )

Jak si vybiram jednotlivé produkty? Jaky byl rozdil oproti béZnému nakupu (napfiklad nakupu
rohlika)?

4 N

- )
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3. lekce Marketing I.

/ Cviceni 4:

Prizkum trhu

Pani Irina je z Ukrajiny, do Ceské republiky ptijela pied tfemi lety za manzelem. Chtéla by za&it
podnikat — otevfit si malou kavarnu v ulici, kde bydli. Nevi ale, jak udélat prizkum trhu.

Poradte pani Iriné, napiste alespori 5 bodu:

Jak si mohu udélat sam prizkum trhu? Kde vSude miiZe najit potiebné informace? Jak
postupovat?

~

(os oo o)

/ Cviceni 5:

Konkurence a dodavatelé

Podivejte se zpét na pfiklad pani Iriny. Ve skupinkdch odpovézte na otazky:

v" Kdo muze byt konkurence?
v" Kdo jsou dodavatelé?

4 N
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3. lekce Marketing I.

Vase pozndmky

Jak si mohu udélat sam
prtizkum trhu? Kdo je moje

konkurence? Kdo jsou moji
dodavatelé?

\_ /

B el e e

/
Kde mizete vyhledavat informace? k

Cesky statisticky urad
http://www.czso.cz/

Obchodni rejstrik

I
|
|
|
I
]

P

http://www.justice.cz/xgw/xervlet/insl/index

B e o o o o
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3. lekce Marketing I.

SWOT analyza

Prifradte pojmy v ramecku pod jednotlivé skupiny ve SWOT analyze:

ODBORNA ZNALOST PRODUKTU — ZKUSENOST S PODNIKANIM VE SVE ZEMI — PRISTUP KE
KVALITNIMU DODAVATELI — NEZNALOST JAZYKA — SLABE SOCIALN{ ZAZEMi — SPATNA ORIENTACE
V LEGISLATIVE CR — INOVATIVNI RESENI PRODUKTU — NiZKA KONKURENCE V OBORU — MOZNOST
UPRAVY PRODUKTU PRO DALSI CiLOVE SKUPINY — NARUST CEN U DODAVATELU — REGULACE ZE
STRANY STATU — ZVYSENI DPH

Silné stranky (Strengths) Slabé stranky (Weaknesses)
1 1

2 2.

3 3.

PrilezZitosti (Opportunities) Hrozby (Threats)

1. 1

2 2.

3 3.
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Vase pozndmky

SWOT analyza mého podniku

1 i

Podnikani — Vase Sance — pracovni listy

3. lekce Marketing I.

Zamyslete se kazdy nad svym podnikatelskym zamérem. Vymyslete kazdy alespon tfi body

do kazdé skupiny ve SWOT analyze:

Silné stranky (Strengths) Slabé stranky (Weaknesses)
1. 1.
2. 2.
3. 3.
Prilezitosti (Opportunities) Hrozby (Threats)
1. 1.
2. 2.
3. 3.
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3. lekce Marketing I.

Odpovézte na otazky:

v Co v8echno musim mit rozmysleno, pfed za¢atkem podnikani?
v Na co nesmim zapomenout, kdyZ planuji zacit podnikat?

4 N

/ Cviceni 8:

MUj produkt

Napiste 5 bodd, proé by si zakaznik mél vybrat pravé vas produkt (vyrobek/sluzbu):

@ N

\ _/
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3. lekce Marketing I.

Pripravte nabidku vysavace, ktery stoji 300 000 K¢.

v" Kdo bude cilovy zdkaznik?
v" Na co se v nabidce soustfedite?

4 )
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3. lekce Marketing I.

Vase poznamky

MUj marketingovy mix

Produkt:

Cena:

Distribuce:

Marketingova komunikace:

Lidé:
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3. lekce Marketing I.

ZAPAMATUIJTE SI!

Segmentace trhu

Abychom mohli spravné nabidnout produkt, je potieba nejdfive definovat charakteristiky
klienta/zékaznika a zjistit jeho potreby.

Segmentace trhu znamen3, Ze roz¢lenim trh na mensi skupiny lidi, se stejnymi potiebami,
charakteristikami a nakupnim chovanim. Takto definovanou skupinu potencialnich klientd nasledné
mohu Iépe oslovit pomoci marketingové komunikace.

f—— e e e e e e — e — e ———— —
| Marketing — jedna se o proces, v jehoz ramci se snazime uspokojit potreby zakaznikd. J

R

Kde se dozvite vice informaci

PR e e Y
/ Stranky Businessinfo — mnoZzstvi informaci, které jsou pro podnikani uzitec¢né. \
Webové stranky spravuje Ministerstvo priimyslu a obchodu. Odkaz na ¢lanek o
marketingu:
http://www.businessinfo.cz/cz/clanek/management-msp/marketing-male-firmy-

priklady-z-praxe/1001663/56774/

http://www.m-journal.cz/cs/

Marketingové noviny

g EEE EE EEE S B s B s

|
I
I
I
I
Marketing Journal — zajimavé ¢lanky a rlizné marketingové metody |
|
I
|
]

http://www.marketingovenoviny.cz/

\ /
~ -
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3. lekce Marketing I.

Prizkum trhu

Dulezitym ndstrojem ziskani informaci o klientech a stavu na trhu, na ktery chci vstoupit, je
tzv. prizkum trhu. Jedn3 se zjistovani informaci zejména o téchto oblastech:

=>» konkurence

=> partnefi/dodavatelé Napf. o konkurenci bych mél
=> klienti

védét: jaké ma ceny, na jaky typ

zakaznikd se zaméfruje, jaké ma

‘hod : (il silné strank
Cilem prlizkumu trhu je zjistit co nejvice Vynody a co Jsoujeji stine stranky

. oy . k, jakou d d
moznych informaci. a naopak, Jakou doposu

prosazovali strategii, jaké
komunikaéni kandly vyuzivaji atd.

Po prizkumu trhu bych mél znat svého zakaznika, napft. jak je stary, jaky ma zhruba ptijem,
jaké ma zajmy, jaké hodnoty vyznava, co ho motivuje k ndkupu atd.

Stejné tak je dllezité znat své potencidlni partnery a dodavatele.

DuleZité je dobfe nastavit vyzkum trhu, abychom nakonec mohli vyzkum vyhodnotit,
analyzovat a dojit k zavéram, které nam v podnikani pomohou. Analyzu zavér( z vyzkumu
trhu nam usnadni tzv. SWOT analyza.
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3. lekce Marketing I.

SWOT analyza

DuleZitym zdrojem informaci o klientech a stavu na trhu, na ktery chci vstoupit, mi zajisti tzv.
prazkum SWOT analyza.

S — strengths —silné stranky  zde uvedeme nage silné stranky, jakoZto podnikatele.
To, co ndm jde, v ¢em jsme dobfi, na co se mizeme
spolehnout. Silnou strankou tak muze byt napfiklad dobra znalost produktu, dobra orientace
na trhu, znalost jazyku atd.

W — weaknesses — slabé stranky Je tfeba identifikovat slaba mista, co neni tak
dobré, jak bychom chtéli, co nam nejde. Slabou
strankou tak mlze byt naptiklad: neznalost prostredi, neznalost jazyka, Spatné zazemi
obchodu atd. V této ¢asti je tieba byt upfimni o svém podnikani.

O - opportunities — pfileZitosti Jedna se o pfilezitosti, které se ndm na trhu
nabizeji. M(ze se tak jednat napfiklad o diru na

trhu, kterou zaplnim svym produktem, nebo mam konkurenéni vyhodu v podobé lepSich
sluzeb atd.

T — threats — hrozby Jedna se o jevy, které ohrozuji uskuteénitelnost mého
podnikani. Napfiklad: je mozné, ze m(j obor bude stat
v budoucnu regulovat? Jaka je strategie konkurence, nebude mé pfilis ohroZzovat? Jsou
néjaké sluzby, vyrobky, které ma konkurence lepsi a tim padem by jeji sluzby byly vice
zadané?

QSN N EEE  EEE  EEN  EEE EEE I EEE EEE EEE BN SN BN EEE BN SEE SN B BEE B BEE B B S e ey

N\
Pti tvorbé SWOT analyzy je tfeba vZdy sva tvrzeni umét odlvodnit a podpofit fakty. Nazor, ze

mUj vyrobek je prosté nejlepsi, nema ve SWOT analyze a podnikatelském planu co délat.

|
|
I Je ddleZité definovat slabé stranky a hrozby, abychom mohli témto riziklim éelit a Fesit
I je.V kazdém podnikatelském planu by méla byt i kapitola, kde popisi, jak budu riziktim
|

predchdzet a minimalizovat je.

I
|
|
|
I
/

\

-~ o o o o o EE EE S T EE T EE S EE O T e e e e e e e =
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3. lekce Marketing I.

Marketingova strategie

Marketingova strategie urcuje smér, jakym se ve svém podnikani budu ubirat, abych Uspésné prodal
své produkty spravnym zékazniklim. NeZ sestavime marketingovy plan a stanovime presny postup
jednotlivych akci, je tfeba projit t¥i faze:

=>» segmentaci
=> targeting
=>» positioning

Na zacatku bychom se méli snaZit o co nejvice

Segmentace: definovani skupin klientt ) ) .
definovanych skupin.

Rozhodnuti, ktera cilova skupina/segment je pro nas
Targeting: vybeér ciloveho trhu nejvyhodnéjsi a na ten se nakonec zamérime. Kazda

skupina zakaznik( ma své vyhody a nevyhody.

16
Faze, ve které se rozhodujeme, jakou zvolime taktiku

Positioning : neboli umisténi ., ..
v konkurenénim boji.

To jsou otazky, které byste si méli \

zodpovédét.

Kazdy produkt vnimame jinak,
=>» Jak bude produkt vnimat zakaznik? yP )

=>» Jaka je konkurenéni vyhoda mého podnikani? napriklad boty - je mnoho druht bot,

na rGzné aktivity a s rlznou cenou.
Jinak vnimame drahé koZené boty
v hodnoté 4 000 K¢ a jinak na nds

puUsobi tenisky za 200 K¢. /

Na zakladé positioningu nasledné sestavujeme tzv. marketingovy mix.
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3. lekce Marketing I.

Marketingovy mix

Marketingovy mix se sklada ze Ctyr ¢asti:

=>» produkt (product)

=>» cena (price)

=>» distribuce (place)

=>» marketingova komunikace (promotion)

Marketingovy mix je ndstroj, ktery slouzi k promysleni vsech sloZzek marketingového procesu.
Vsechny slozky marketingového mixu jsou vzajemné provazané. Nelze se soustredit pouze na jednu
slozku, aniz bychom zvaZovali souvislost s ostatnimi.

Produkt O produktu bychom méli uvaZzovat z pohledu zakaznika. Proc si koupi zrovna m{j
produkt? Méli bychom tedy védét, jaké hodnoty zdkaznik vyznava. Jaké jsou jeho
motivace ke koupi produktu. Co svym produktem zdkaznikovi nabizim?

Cena Cena je duleZitou slozkou marketingového mixu, zajistuje ndm pfijem
z podnikani. Pfi stanovovani ceny je nutné znat situaci na trhu — svou konkurenci,
dodavatele a zdkazniky. Cena vyznamné ovliviiuje vnimani produktu zdkaznikem a je potieba brat
v Uvahu finanéni moZnosti cilovych zdkaznik(. Existuji tfi zakladni postupy, jak mizZeme cenu stanovit:

=>» cena odvozend z nakladl
=>» cena odvozena z hodnoty produktu
=» cena odvozena podle konkurence

Distribuce V ramci distribuce je nutné promyslet, jak budu produkt dostavat k zakaznikim.
Budu vyuzivat postovnich sluzeb, maloobchodl, velkoobchodd, prostfednik( atd.
Opét bychom méli vychazet z potreb nasich cilovych zakaznik(. MGzZeme vychdzet z ocekavani nasich
zakaznik( — jaky zplsob distribuce uprednostnuji atd.
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3. lekce Marketing I.

Marketingova  jedns se o zpiisob, jakym budu prezentovat produkt cilové skupiné
komunikace

zékaznikd. PFi tvorbé marketingové strategie zvazime pét kroku:
=» Komu budu produkt prezentovat?

=» Jakého cile chci dosdahnout?

=» Jak budu cilovou skupinu oslovovat?

=>» Jaké médium pouziji pro osloveni cilové skupiny?

=» Vyhodnoceni efektivity pouZité strategie?

Sluzby

Poskytovani sluzeb ma nékolik charakteristik, které je odlisuji proti prodeji vyrobka.

=>» Nehmotna povaha — sluzby si nemUzeme dopredu prohlédnout, sdhnout si na ng, Ci
je jinak zkoumat pred zakoupenim.

=> Nedélitelnost — kazda sluzba je pevné spjata s jejim poskytovatelem. Velmi tedy
zaleZi na osobé ¢i osobach, které jsou ve styku s klienty ¢i sluzbu pro klienty zajistuji.
Soucasti produktu bude i osoba poskytujici sluzbu a jeji pfistup ke klientovi bude hrat
dllezitou roli.

=>» Rozmanitost kvality — souvisi s nedélitelnosti sluzeb. Velmi zalezi na tom kdo, kde
a jak sluzbu poskytuje, coZz znamena velkou skalu rozdilnych sluzeb.

=>» Pomijivost sluZzeb — je nutné si uvédomit, Ze sluzby nemohou byt skladovany.
Nem(zZeme je nakoupit a pak je mit napfiklad pal roku na skladé. VétsSinou jsou pevné

spojeny s konkrétnimi jedinci, ktefi sluzby zabezpecuiji.
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Podnikani — Vase Sance — pracovni listy

3. lekce Marketing I.

Co zaradit do
podnikatelského planu
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=>» Produkt — v popisu produktu je dobré zachovat strukturu: produkt — \
klicova vlastnost — vyhoda. Popis by mél obsahovat odpovédi minimalné

tyto otazky:

Co budu prodavat?

K ¢emu bude vyrobek slouZit? Co sluzba nabizi?

Jaké jsou vlastnosti a charakteristiky produktu?

Jak dlouho trva produkt vyrobit/pfipravit?

Budu potirebovat sklad? Kde bude?

L I 7 T T

Dodavatelé — v této c¢asti popiSeme své dodavatele. Jakou vyhodu nam

prinasi? Délaji produkt vyjimecny?

7

Budu produkt sdm/a vyrabét/poskytovat nebo budu mit dodavatele?

=>» Kdo jsou moji dodavatelé? Kolik jich mam?

=>» Trh a marketing — jedna se o ¢ast, kde budu prezentovat svou znalost
trhu, na ktery chci vstoupit. VSechna tvrzeni, kterd budu v této casti
uvadét, je tfeba zaloZit na vystupech z prizkumu trhu.

=>» Popis trhu, na ktery vstupuji (velikost, zakaznici, méni se tento trh, jaké
jsou vyhlidky trhu, kde je prostor pro moje podnikani)

=>» Prlzkum trhu — ve vazbé na fakta a vybér cilové skupiny

=>» Konkurence — kdo je ma konkurence, jak je velka, na jaké zakazniky cili,

co budu délat Iépe, jaké ma dodavatele, distribu¢ni kanaly, ceny, jak ji

budu konkurovat atd.
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= SWOT analyza

=>» Cenova politika — jakou nastavim cenu a proc /
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Podnikani — Vase Sance — pracovni listy

3. lekce Marketing I.

B vaze poznamky

Moje poznamky: nové informace, co musim jesté zjistit, co chci individualné konzultovat,
co mne zajim3a, jaké informace potiebuji ovérit a podobné:
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