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...slouzi ke zjistovani a hodnotneému uspokojovani lidskych potreb
|prostrednictvim smeny.
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POZNAVAT
PRIZPUSOBOVAT SE
USPOKOJOVAT
PODNECOVAT

DLOUHODOBE
OPTIMALNI EFEKTY o
‘| SPLNENI EKONOM. CILU

SPLNENI o
SOCIALNICH CiLU

ZDROJE FIRMY A
JEJICH ROZVO]
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SPOKOJENY ZAKAZNIK,
KTERY SE BUDE VRACET.

CO OVLIVNUJE
SPOKOJENOST?

PRODUKT i
PRODEJNI AKTIVITY '
POPRODEJNI AKTIVITY

KULTURA ORGANIZACE
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MARKETINGOVY
VYZKUM




MARKETINGOVY INFORMACNI SYSTEM

SLOUZI SBERU, TRIDENI,ANALYZE,

VNITRNI
MARKETINGOVY
SYSTEM

VNEJSI
MARKETINGOVY

SYSTEM

MARKETINGOVY
VYZKUM

VYHODNOCOVANI A PREZENTACI DAT
POTREBNYCH PRO PRESNE,VCASNE A
KVALIFIKOVANE MARKETINGOVE ROZHODOVANI

interni informace

- o prodeji produktu,

- o objednavkach a platbach
- nabidce dodavatelu...



MARKETINGOVY INFORMACNI SYSTEM

SLOUZI SBERU, TRIDENI, ANALYZE,
VYHODNOCOVANI A PREZENTACI DAT
POTREBNYCH PRO PRESNE,VCASNE A
KVALIFIKOVANE MARKETINGOVE ROZHODOVANI

VNITRNI
MARKETINGOVY
SYSTEM

VNEJSI
MARKETINGOVY
SYSTEM

informace o konkurenci, jeji
nabidce, jejich dodavatelich
a odberatelich, o jejich

) zakaznicich, situaci na trhu...
MARKETINGOVY

VYZKUM




MARKETINGOVY INFORMACNI SYSTEM

SLOUZI SBERU, TRIDENI, ANALYZE,
VYHODNOCOVANI A PREZENTACI DAT
POTREBNYCH PRO PRESNE,VCASNE A
KVALIFIKOVANE MARKETINGOVE ROZHODOVANI

VNITRNI
MARKETINGOVY
SYSTEM

VNEJSI
MARKETINGOVY
SYSTEM

MARKFTINGOVY g YLt
VYZKUM

primarni vs. sekundarni




MARKETINGOVY INFORMACNI SYSTEM

SLOUZI SBERU, TRIDENI, ANALYZE,
VYHODNOCOVANI A PREZENTACI DAT
POTREBNYCH PRO PRESNE,VCASNE A
KVALIFIKOVANE MARKETINGOVE ROZHODOVANI

NITRNI I//:\I

INFORMACE
- DOSTUPNE

- RELEVANTNI

-VCASNE A PRESNE

- DOSTATEK

-VYHODY PREVYSUJi NAKLADY NA PORIZENI
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MARKETINGOVY PLAN

“CESTOVNI MAPA” DALSICH KROKU
- RIKA, KDE SE PRAVE NACHAZIME
- S OHLEDEM NA CIiL NABIZ| RUZNE CESTY

SITUACNI ANALYZA - 5C

- SPOLECNOST (company)

- SPOLUPRACOVNICI (collaborators)
- ZAKAZNICI (customers)

- KONKURENCE (competitors)

- PROSTREDI (climate/context)




MARKETINGOVY PLAN

“CESTOVNI MAPA” DALSICH KROKU
- RIKA, KDE SE PRAVE NACHAZ[ME
- S OHLEDEM NA CIL NABIZI RUZNE CESTY

CiLE BY MELY PLNIT TATO KRITERIA

- EDNOZNACNE FORMULOVANY SVYMEZENIM CASOVEHO RAMCE

- RUZNE CILE MUSI BYT SLADENY

- CILE JEVYTYCIT HIEARCHICKY; NIZSI CILE VETSINOU ODVOZENY OD
VYSSICH

- CILE MUSI BYT RALNE A DOSAZITELNE, ZAROVEN VSAK MOBILIZACNI

- KONECNA PODOBA CiLUVE FORME KONKRETNICH UKOLU A TERMINU,
VCETNE JMEN ODPOVEDNYCH PRACOVNIKU




STRATEGIE

M JAKYM ZPUSOBEM

' |CHCEME . T

|IDOSAHNOUT CiLE? |~~~ ~{TAKTIKA

ooty KONKRETNI KROKY,
JAK CILE DOSAHNOUT §




SWOT ANALYZA

S (SILNE STRANKY) O (MOZNOSTI)

VYHODY PRO FIRMU | |lCO MUZE LEPE
ZAKAZNIKY USPOKOJIT ZAKAZNIKY

\
W (SLABE STRANKY) T (HROZBY)

CO MUZE ZPUSOBIT
NESPOKOJENOST

NEDELAME DOBRE/

OSTATNI LEPSI
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CO PROTO MUSIME UDELAT E

e a e -

ANALYZA ZAKAZNIKA

PLANOVANI PLANOVANI
PRODUKTU - DISTRIBUCE

PLANOVANI
STANOVENI| CENY MARKETINGOVE
KOMUNIKACE
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SEGMENT MUSI BYT:

MERITELNY

|DOSTUPNY

TRVALY

|IVYZNAMNY/PODSTATNY

AKCESCHOPNY

|SEGMENTACNI
a |KRITERIA:

GEOGRAFICKA

H( |IDEMOGRAFICKA
) IPSYCHOGRAFICKA*
BEHAVIORALNI...




PODMINKY SMENY (HENNEBERG 2002: 104)

- SMENY SE UCASTNI ALESPON DVA AKTERI

- KAZDY Z NICH DISPONUJE NECIM CENNYM
- SMENA MUSI BYT DOBROVOLNA

- AKTERI MEZI SEBOU UDRZUJi KONTAKT

- CAS NAKUPU/VOLBY

- CENA

- NASLEDKY KOLEKTIVNIVOLBY
- VITEZ BERE VSE

- “NEDELITELNOST” PRODUKTU
- PRISTUP NA TRH

- PREFERENCE
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