
Inovace a podnikání
Sekundární průzkum



Jak včas zjistím, zda je můj nápad 

dobrý a je pro něj místo na trhu?

Sekundární průzkum
- Od stolu, data „z druhé ruky“

Primární průzkum
- Z terénu, přímý kontakt s potenc. zákazníky





Proč dělat sekundární průzkum?

• Kolik máme zákazníků
Velikost zákaznických segmentů
Je jich dostatek?

• Kde se naši zákazníci nachází
Město/ČR/Svět

• Legislativa
• Zaměstnanci



Oblasti 

Zákazník a velikost trhu Konkurence Trendy



Zákazník a velikost trhu





Velikost trhu

• Zjistěte si situaci na trhu

• Získejte expertízu o trhu, ve které chcete uspět

• Kolik si chcete ukousnout



Konkurence

Hlavní konkurence

V čem se liší / co umí a neumí

Přímá nebo nepřímá



Proč analyzovat konkurenci

• Konkurence existuje

• Můžete využít ke zlepšení svých služeb

• Prozkoumejte konkurenci ze všech stran



KONKURENCE vs. SUBSTITUT?

Jiný způsob 

řešení daného 

problému… 



Positioning



Battlecard



TRENDY TRHU

Sledovat nové technologie

Ověřit si, zda trh je na vzestupu



ZDROJE PRO SEKUNDÁRNÍ 

PRŮZKUM

• Statistické úřady (ČSÚ, Eurostat, statistics.sk)
• Odborné asociace 
• Odborné weby a databáze (Frost & Sullivan, 

Kompass,)
• Google a vaši potencionální klienti
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Zákazník
- Co zákazník potřebuje?

- Jak reaguje na změny?

- Jak zákazník ovlivňuje 

cenu?

- Jak moc je zákazník 

loajální?

Trendy v odvětví
- Regulační omezení

- Legislativa, právo

- Nové technologie

- Společenské trendy a 

vliv na  vaše podnikání

Vlivy v odvětví
- Konkurence

- Dodavatelé

- Možnosti substitutů 

vstoupit na trh

Makroekonomické faktory
- Podmínky na globálních trzích



ÚKOL SEKUNDÁRNÍ 

PRŮZKUM

Zmapovat hlavní konkurenci

• Najít alespoň tři konkurenty

• Zjistit, v čem hlavním se od vás liší/co bude vaše 

výhoda



Dává to smysl.

Děkujeme.


