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FORMALNI PRODUKT
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Cinnost organizace a
—{soubor procesu pro
% |vytvareni, komunikaci a
&\ ‘ poskytnuti hodnoty
N\ @? h A zakaznikam a pro Fizeni
“ "% Jvztahu se zakazniky
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...slouzi ke zjistovani a hodnotneému uspokojovani lidskych potreb
|prostrednictvim smeny.
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;; - definig
- kvantif
" A- ureni
- komur
|- dorud{
< |- monit{

{|FUNKCE

PODMINKY SMENY (HENNEBERG 2002: |04)

- SMEVNY, SE UCASTNI ALESPON DVA AKTERI,
- KAZDY Z NICH DISPONUJE NECIM CENNYM
- SMENA MUSI BYT DOBROVOLNA

wi- AKTERI MEZI SEBOU UDRZUJi KONTAKT

Cinnost organizace a

Isoubor procesu pro

bmunikaci a
nodnoty

a pro rizeni
rakazniky
Isobem, ze
ospéech

jeji klicove

-
»

i 1

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

DLOUHODORBE
’ OPTIMALNI'EFEKTYO
‘| SPLNENI EKONOM. CiLU

SPLNENI

ZDROJE FIRMY A o
SOCIALNICH CiLU

¥ |EJICH ROZVO)
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SPOKOJENY ZAKAZNIK,
KTERY SE BUDE VRACET.

CO OVLIVNUJE
SPOKOJENOST?

PRODUKT sk
PRODEJNI AKTIVITY
POPRODEJNI AKTIVITY

KULTURA ORGANIZACE
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MARKETINGOVY
VYZKUM
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MARKETINGOVY INFORMACNI SYSTEM

VNITRNI
MARKETINGOVY
SYSTEM

VNEJSI
MARKETINGOVY
SYSTEM

MARKETINGOVY
VYZKUM

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

interni informace

- o prodeji produktu,

- o objednavkach a platbach
- nabidce dodavatelu...
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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
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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

MARKETINGOVY YLt
VYZKUM

primarni vs. sekundarni
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MARKETINGOVY INFORMACNI SYSTEM

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

NITRNI ‘///“\I

INFORMACE
- DOSTUPNE

- RELEVANTNI

-VCASNE A PRESNE

- DOSTATEK

-VYHODY PREVYSUJi NAKLADY NA PORIZENI

\/Y V'V
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MARKETINGOVY PLAN

“Nerekla byste mi, prosim vas, kudy odsud mam jit?"
"To zavisi ponejvice na tom, kam se chcete dostat," rekla Kocka.
n v

"To je mi skoro jedno, kam - - " rekla Alenka.

"Pak je docela jedno, kudy pujdete," rekla Kocka.

"--jen kdyz se nékam dostanu," dodala Alenka jako na vysvétlenou.

"O, nékam se dostanete docela jisté," Fekla Kocka, "jen pljdete-li

dost dlouho."
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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)
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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
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STRATEGIE
" JAKYM ZPUSOBEM

|CHCEME _ SRt

DOSAHNOUT CiLe? | =~ JTAKTIKA

| : =~ |KONKRETNI KROKY,

JAK CILE DOSAHNOUT §
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SWOT ANALYZA

S (SILNE STRANKY) O (MOZNOSTI)

VYHODY PRO FIRMU | |lCO MUZE LEPE
ZAKAZNIKY USPOKOJIT ZAKAZNIKY

X
W (SLABE STRANKY) T (HROZBY)

CO MUZE ZPUSOBIT
NESPOKOJENOST

NEDELAME DOBRE/

OSTATNI LEPSI
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SWOT ANALYZA

R -—
:‘.'l-l a

Structura

nnovatic



mailto:eibl@fss.muni.cz

PORTFOLIOVA MATICE BOSTON
CONSULTING GROUP (BCG)

A \ ¥4 ’
hvezdy otazniky
2
nust
5 ‘ - P
-
03 sralost zavedeni
O
0l
g \
‘ Upadek
N _
dojne kravy hladovi psi

trzni podil
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5 ELPF

KAM SE CHCEME DOSTAT
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CO PRO TO MUSIME UDELAT
P ™ ayH 4 E

ANALYZA ZAKAZNIKA

PLANOVANI PLANOVANI
PRODUKTU DISTRIBUCE

@&  PLANOVANI
STANOVENI CENY MARKETINGOVE
KOMUNIKACE
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