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Shrnujici ¢lanek zde. Mega uspéch hry Zaklina¢ 3 vyhnal o¢ekavani 6
let hypovaného produktu Cyberpunk 2077 — podle valuace firmy
nejhodnotnéjsi Evropska videoherni firma — CP77 ale byl fail — zména
strategie.

Our Transformation Journey

From To

Focus on AAA RPG Genre-blending with AAA RPG core

Single player Single-player + online experience

Sequential IP development Parallel IP development

Waterfall development Agile delivery

AAA game-focused AAA + broad IP ecosystem (mobile, beyond gaming)

® © ® © ©® 6

Quality-focused Team- and quality-focused



https://www.zing.cz/novinky/96255095/oficialni-video-predstavuje-plany-cd-projektu/
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* Marketingové cile stanovi, ¢eho si podnik preje dosahnout - v ramci
realnych moznosti.

* Konkrétni marketingové cile vychdzeji z provedené situacni analyzy, ktera
umoziuje rozpoznat jaké ma podnik predpoklady pro plnéni nebo neplnéni
ukold.

* Marketingové cile €asto citovane v literatufe obsahuji podil na trhu

(obrat/prodej), marzi, rist podilu na trhu a kontinuita. Tyto cile musi byt
kvantifikovany, vyjadreny formou marketingovych kategorii a métitelne.

« Priklad cild GymBeam.



https://www.czechcrunch.cz/2021/01/slovensky-e-shop-gymbeam-rychle-roste-a-poprve-utrzil-pres-miliardu-do-5-let-vstoupime-na-burzu-rika-dalibor-cicman/
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«Where do we see the business going?

* Nadrazené cile vrcholové strategie
podniku jsou chapany spise jako urcita
\/ S vudci linie pro proces tvorby a vybér
Company strategickych variant, typicka je vétsi
- mira abstrakce.

NV

Marketing

Company

« What do we want to accomplish with
our marketing strategy?

* Konkrétni realizacni cile jsou
: _ utvareny ve vztahu k urcité zvolené
s strategii a urcité situaci, podléhaji asto
zménam pi1 reakci na nepriznive
\/ podminky.

Marketing
strategies




Uvédomme si tu navaznost

Buslness misalon

Fight world hunger

Businass
objective

Increasae agricuttural productivity
Research new fertilizers

Improve profits to support research

Strategic focus
r'_'_._.-.-._.__-_-_‘-_-q_'_".
Marketing Increase sales| | Reduce costs
objectva

:

Incraase markel shara| | Enter new
in domastic markets ovarsaas markets

i

Marketing
strategy

increase product | [(= 4 nrica and call
availabiiity and P
promotion on large tarms

SLEZSKA %

UNIVERZITA

CBCHODNE PODNIXATELSKA
FAKULTA ¥V KARVINE




Cile by mély byt SMART A%
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* S (Specific) - specificke, cile musi byt dostateCné konkrétni, aby je mohli
zameéstnanci plnit,

* M (Measurable) - méfitelné, cil by mél byt vyjadien v méfitelnych
jednotkach, abychom napt. mohli zaméstnance poté zkontrolovat, kolik
splnil,

* A (Achievable) — dosaziteln¢, nékdy se také pouziva akceptovatelné -
rozhodujicimi zaymovymi skupinami,

* R (Realistic) — realistickeé, nékdy se pouziva realizovatelne za soucasnych
podminek,

* T (Time-bound) — ohrani¢en¢ v Case, vime, do kdy musi byt cil splnén.
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* Cile tykajici se postaveni podniku na trhu: podil na trhu, velikost obratu,
pozice (vyznamnost) podniku na trhu, nove trhy.

* Cile tykajici se rentability: zisk, rentabilita z obratu, rentabilita z vlastniho
a celkového kapitalu.

* Financni cile: likvidita, struktura kapitalu, avérova divéra, schopnost
samofinancovani.

* Socialni cile: ekonomicke a socialni zabezpeCeni zaméstnancii, pracovni
uspokojeni, rozvoj osobnosti.

* Cile tykajici se trzni prestize a spolecenského postaveni: nezavislost
podniku, image a prestiZ, spoleCensky a regionalni vliv, politicky vliv atd.




Dalsi mozne cile %
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Vedouci postaveni na trhu: konkuren¢ni postaveni, mira inovaci, cocaoont roowuArsek
technologicky pokrok.

Trzni rozpéti: pocet trhii, skupiny zakaznikl, odvétvi, zemé.
Zakaznicky servis: uzitek produktu, kvalita produktu, spolehlivost produktu.
Rust: trzby z prodeje, objem produkce, ziskova marZze.

Ziskovost: navratnost kapitalu, aktiva, zasoby, zisk, vynos z akcionatskych
fondu.

Udinnost: prodej na celkovych aktivech, obrat akcii, likvidita avéroveho
obdobi, ndklady na oddéleni.

Personal: vztahy a moralka zamé&stnancu, osobni rozvoj, odménovani, vynosy
na zamestnance.

Socialni odpovédnost: firemni image, verejna ¢innost, socialni péce.




2 Strategie v marketingu mm%
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Strategie — cesta K cili. Vyjadiuje nas postup k cili za pomoci zdrojt, Ktere=
mame k dispozici, omezeni, stavu trhu atd.
Anglosasky svét — ,,Marketing Management* — v prekladu ,,Marketingové
fizeni“ — ale v CR mame poiad pohled zv1ast Marketing, zvI4ast
Management (ani to nepiekladame ..). V praxi poctem vyhrdva manazersky
pohled. Optikou ,,problém — hodnota pro zdkaznika — feSeni — uspe€sna
firma“ (Apple, Google) ale marketingovy ptistup rozhodné vede k cili.
Celopodnikova (firemni) strategie, strategie SBU, funk¢ni strategie -
marketingova strategie.

Pochopeni trhu — zdkaznika (analyzy), tvorba hodnoty pro zakaznika (R&D,
produkt), prodej feSeni problému zakaznika (komunikace, distribuce, cena),
tvorba loajalniho zakaznika (péce, CRM).

Potrebujeme se navzajem, proto Marketing Management.
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* Nikdo nemiiZe poskytnout bezchybny navod, jak to délat. MoZnosti je
nabidnout vSechny mozné pristupy a vybrat na zakladé situace firmy.

* Pohled agentury Dva Mluv¢i.

* Formulovani marketingov¢ strategie se odviji od marketingového mixu
spolecnosti. Kazda spolecnost by méla byt schopna urcit budouci ptinos sve
nabidky v jednotlivych segmentech trhu.

* Plvodni definice mar. mixu: marketér michd z ingredienci (4P/7P) chutny
pokrm pro zakaznika.

* Pro kazdou ¢innost (P) pak musi byt specifikovan dil¢i cil, ke kterému mifi,
a odhadnout naklady a zisky.



https://www.dvamluvci.cz/strategie/?fbclid=IwAR2bukXFkr49svzPFi4dIxgsQeU-SDQ2tC8qvO4BatuX_8c0IBNcBtka6pE

Marketingovou strategii 1ze popsat takto (Hanzelkova, 2009, s. mm%
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Cilovy trh — pro ktery je nase nabidka urCena. Volime s1 segment, na ktery
chceme dodavat, podle charakteristik zakaznik.

StéZejni prezentace — jednd se o zamysleny positioning, ktery by st mél
zakaznik spojit s nasi nabidkou/firmou.

Celkova hodnotova proklamace — tedy jakou hodnotu nabizime. Hodnotu
produktu bude vnimat kazdy zdkaznik odliSné, proto musime mit vhodné
nastavenou segmentaci.

Cenova prezentace — vychazi z positioningu, méla by jej podpofit, viz dale.
Distribucni strategie — udava, jak budeme cilovy trh obsluhovat (jaka bude
nase dostupnost).

Komunikacni strategie — jaké nastroje a média vyuzijeme, kolik do toho

budeme investovat.
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e Mark Ritson na Marketing Festivalu 2019: jak vytvofit funk¢ni
marketingovou strategii.

Always Three Steps

1IaAgnNosis X x

Product W

33.3% 33.3%



https://www.focus-age.cz/m-journal/marketing/mark-ritson-na-marketing--festivalu-2019--jak-vytvorit-funkcni-marketingovou-strategii__s277x14361.html
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« ,MizZete mit ty nejlepsi taktiky na svété a hromadu penéz. KdyZ budete mit
Spatn¢ strategii, neuspg¢jete.
* Podobné muzZete byt skvély strategicky myslitel, ale pokud mate Spatnou
diagnozu a vas vyzkum, vSe piijde Spatnym smérem.,,
» Jak na strategii - poloZte s1 5 zakladnich otazek.
— Které znacky v ramci mého portfolia pouziji? (znacka musi néco znamenat)

— Na které zakazniky zacilime? (STP, masove cileni — Byron Sharp)

— Co je nase pozice vici danym zakaznikiim? (jde to viibec? radéji byt vidét)
— Co jsou kody znacky (tzv. brand codes)?
— Co jsou nase strategicke cile? (cca 3)



https://effworks.co.uk/ten-best-charts-binet-field/
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Existuje nespocet strategii. Nejsme schopni podat vycet vSech, ale jsme
schopni predstavit zakladni typy a ty pak dale aplikovat na konkrétni
situaci firmy.

Generické (obecné/univerzalni) strategie popisuji nékolik hlavnich typt
postupll. Nejsou to tedy vzdy konkrétni strategie se vSemi kroky, ale mozny
typ postupu, v ramci kterého existuje mnozstvi strategii konkrétnich. Jsou
uplatnitelné pro vSechny podniky po pfizplisobeni na miru. (ptivodné pouze
Porterovy, ale my pouzivame obecn¢ jako ... opravdu obecné)




Zéakladni marketingov¢ strategie dle Portera A%
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Firmy, kter¢ se neliSi ani cenou ani kvalitou (jsou uprostied), by mély usilovat
0 jedno nebo druhé.

1.

Strategie minimalnich nakladu -primarnim cilem jsou nizké néklady.
Lze aplikovat u firem plisobicich na rozsahlém a masovém trhu. Duraz na
nakup, vyrobu a distribuci.

Strategie diferenciace produktu — tj. odliSeni produktu jeho
vyjimecnosti (sluzby, kvalita, design, technologie).

Strategie trzni orientace - znamena, 7¢ firma zptisobem provedeni sveho
produktu fesi problém urcitého segmentu trhu. Neusiluje o ovladnuti
celého trhu.
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* Nazev je nepiesny, dnes bychom poymenovali vedeni cenou.
e C(Cilem je nizka cena a tedy 1 co nejmensi naklady.
— Nasledné sniZeni ceny oproti konkurenci a ovladnuti trhi.
* Klicové schopnosti: nakup, vyroba, fyzicka distribuce. Mén¢ kliCove:
marketing.
* Nizké naklady byvaji ovSem jedinou konkuren¢ni vyhodou — nebezpecné.
Dlouhodobé¢ neudrzitelné.

* Paradoxné v dobé¢ krize funguje 1 opacna strategie — vysoké ceny (,,mam na
to®).
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* Podnik se snazi o odliSeni ve specifické oblasti.

dostupnéjsiho.

* Napriklad: nejlepsi servis, nejlepsi kvalita, nejlepsi styl nebo design,
nejlepsi technologie.

* Snaha o dominanci v jedné oblasti nikoliv ve vSech.

* (OdliSnost produktu ¢1 sluzby muze byt az takova, Ze j1 konkurence zkratka
nemiuze nijak napodobit €1 okopirovat.
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* Zacileni na jeden nebo vice malych segment.

* Presné poznani segmentu a nasledna volba strategie Sit€ na miru tomuto
segmentu.

* Podobné vyklenkové strategii.
* Potieby téchto uzkych segmentu byvaji Casto ptilis odliSné, nez aby tyto
segmenty prilakaly konkurenci.

* Klicova je detailni znalost cilove skupiny. A schopnost poskytnout ,,néco
extra®.

* Soustfedéni na vyklenek (,,niche“) — mozna alternativa, dnes funguje
vyborne.




Zéakladni marketingov¢ strategie dle Portera A%

UNIVERZITA

CBCHODNE PODNIXATELSKA
FAKULTA ¥V KARVINE

* Jednotlivé strategie nelze kombinovat, jelikoz vyzaduji odliSné zpusoby
organizace firmy!!!

* Vyzkumy dokazuji, ze firmy, které se pln€ soustiedily na jednu zvolenou

VVVVVV

dvéma a vice strategiemi.

* ,, Nejvetsim prinosem generickych strategii je tak v dnesni dobé asi to, Ze
vds prinuti se zamyslet nad vasimi skutecnymi konkurencnimi vyhodami a
nad tim, jak si je do budoucna udrzet.” (Businessvize.cz)




Realita dnesniho dne tak jednoducha neni — businessvize.cz A%
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* Dnes je Casto ona ,,0odliSnost* definovana jen odliSnosti lidského kapitalu.

* Typickym prikladem jsou schopni obchodnici, ktefi uméji prodat 1
technicky horsi zboZi za vyrazné€ vyssi cenu nez je standard na trhu (typicky
rizné zazraéne¢ hrnce, deky atd.).

* Dalsim, pro Cesko typickym, ptikladem mtize byt prodej pfedrazenych a
nekvalitnich sluzeb statnim a vefejnym uradum, kde je opét onim
diferencidtorem lidsky kapital.

* Suverénné nejlepSim piikladem je ale ¢esky trh s potravinami a oble€enim,
kdy si miZzete koupit véci sice draz, ale za to ve stejné nebo €astéji horsi
kvalité.




Kotlerova teorie pozice konkurence A%
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* Kotler ptistupuje k problému konkurenéni strategie z trzni pozice, kterou si
firma pro sebe vymezuje.

* Rozeznava Ctyti pozice konkurence a ¢tyfi odpovidajici strategie:
— vedouci firma na trhu,
— vyzyvatel,
— naslednik,

— vyklenkaf.




A Strategie vedouci firmy na trhu A%
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Vedouci firma na trhu (lidr) je dodavatel s dominantnim a velkym podilem
na trhu, ktery obvykle predbiha ostatni v zavadéni novych produkti,
cenovych, distribu¢nich 1 propagacnich strategii.

Vedouci firma na trhu profituje nejvice bud’ v obdobi rustu trhu, kdy rist
poctu uzivateli produktu vyZzaduje vySsi objemy prodeje, nebo z expanze v
trznim segmentu (zvySovanim svého trzniho podilu), a udéla pro to vse.
Jeji strategii je budovat a posilovat konkurencni pozici. Viudcove trhu
mohou volit 1 strategii defenzivni, tzn. udrzovat svoji konkurencni pozici
napi. formou posilovani vérnosti (loajality) zakaznika.




B Strategie trzniho vyzyvatele mm%
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* Trzni vyzyvatel je dodavatel na druhé, tfeti nebo Ctvrté pozici, ktery ma take
velky podil vétSinou na atraktivnim trhu.

* Tento vyzyvatel — utocnik (jsme druzi, snazme se vice) obvykle uziva
ofenzivni strategii. Hleda slab4a mista ve sluzbach nebo cenach ostatnich
dodavatelu na trhu s cilem zattocCit na konkurenta a ziskat ¢ast jeho trzniho
podilu.

* Voli strategii posilovani své trzni pozice. Nékdy je tato strategie zamétrena
na vedouci firmu, ale obvykle spiSe na mal¢ a stfedni dodavatele.

* Volbou pro vyzyvatele je 1 strategie udrZzovani své konkurencni pozice.
Pokud je trh dostatecné atraktivni, spiSe se zaméfuje na imitaci
marketingovych snah vidce trhu.
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* Nasledovnik je dodavatel s menSim podilem na trhu ve srovnani s vedouci
firmou nebo vyzyvatelem.

» Takovi dodavatel¢ se snazi vyhybat stietiim s konkurenci, pticemz jejich
obchodni strategie vychazi z kopirovani a napodobovani uspésnych aktivit
piredchazejicich dvou typu dodavatelt

* Pokud by trh ztratil svoji atraktivnost, potom strategickou volbou pro
nasledovatele je bud’ zkusit budovat (posilit) svoji konkurencni pozici, nebo
z danych trhi v danych aktivitach odejit — zbavit se jich.




D Strategie vyklenkare A%
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* Vyklenkarem je dodavatel, ktery se soustied’uje na trzni vyklenky.

* Rovnéz se vyhyba bitvam a vylozené se zamétuje na urCity segment,
geograficky vymezenou skupinu zdkaznikt, nebo na specificky typ
vyrobku.




Obecné strategie 1 mzm%
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* Riistova strategie - zabezpeceni riistu podniku jako celku, naptiklad
prostiednictvim prerozdélovani zisku, rist trzniho podilu, rist obratu.

* Stabilizac¢ni strategie - zachovani stavu obratu v podniku, stabilizace
sortimentu, piizpusobovani se konkurenci.

 Utlumova strategie - vyrobky i obrat ve fazi Gtlumu, rostouci tlak
konkurence, hrozici krize, v podniku dochazi nasledné bud’ k redukci
vyroby nebo k utlumu aktivit v dané ¢innosti.

 Kombinovana strategie - vyuZiti vice moznosti, napt. zanik urcit¢ho
vyrobku z diivodu nedostatecne poptavky, ale zavedeni nového vyrobku
nebo sluzby, hledani nové pozice na trhu.




Mintzbergovy strategie (ve strategickém
Managementu se dozvite 5/10/11P atd.)

Non-realized
strategies

Emergent
strategies

”
”
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* Strategie se mohou zamétovat na silné stranky podniku ve smyslu jeho
organizace a fungovani:

— ekonomicko - finan¢ni strategie,

— marketingové - obchodni strategie,
— strategie technického rozvoje,

— politika jakosti a ekologie,

— personalni politika,

— komunika¢ni strategie.




Strategie spojen¢ s BCG portfolio analyzou 1 mm%
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* Vysledky analyzy pomohou firmé urcit, jakou roli budou hrat jeji jednotlive
podnikatelské jednotky v budoucim vyvoji. Vedeni firmy by se mélo snazit,
aby jeji portfolio bylo vyvazené, a to jak z hlediska po¢tu SBU
v jednotlivych kvadrantech matice, tak z hlediska jejich postaveni v ramci
této matice.

* Naptiklad ptiliSs mnoho SBU v pozici hvézd a v pozici psit znamena
problémy s jejich financovanim, nebot’ stavajici dojne kravy nejsou schopny
pokryt veskeré nutné investice do vSech SBU. Firma musi zvazit, které
SBU ze sveho portfolia ma vytadit, aby mohla u¢inné investovat do
prosazeni nadéjnych SBU.

* Ptevaha spolehlivych a silnych SBU v pozici krav je pozitivni, ale je
nezbytné zvazovat i1 otazku jejich stability v budoucnosti.




Strategie spojen¢ s BCG portfolio analyzou 2 mm%
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Strategie zvySeni trzniho podilu zakladanim novych SBU Faks s aaw
v perspektivnich odvétvich. Tato strategie je doporucovana piedevsim pro
SBU, kter¢é se staly otaznikem, pokud maji pfedpoklady stat se hvézdou.
Vyzaduje silnou finan¢ni podporu ze strany firmy.

Strategie zachovani stavajiciho trzniho podilu bez zna¢nych zmén pri
ziskavani penéznich prostredkiu. Tato strategie je Casto uplatnovana

u dojnych krav, které vytvareji znacné mnozstvi penéZnich prostredkil,

a firmy se ve vétsSin€ pripadl snazi toto své postaveni udrzet 1 pro
budoucnost. Dojné kravy financuji pfipravu a rozvoj novych produkti,
zajist'uji rast 1 dividendy, pomahaji podporovat hvézdy i otazniky atd. Firma
od nich oc¢ekava, ze budou hlavnim zdrojem zisku. Tato strategie byva také
aplikovana u hvézd, které si chce firma udrzet nebo chce zlepsit jejich
pozici. Vychazi z predpokladu, Ze trh ¢asem zpomaluje rust a hvézda

piechazi do pozice dojné kravy.
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Strategie sniZeni trzniho podilu s cilem ziskat okamzité anebo ve velmi
kratkém casovém horizontu zvysené prijmy hotovych penéz, a to bez
ohledu na mozné diusledky. Tato strategie je uzivana jak u dojnych krav,
tak 1 u otaznikl a hladovych pst, pokud je jejich budoucnost nejasna.
Ziskané hotove penize pak firma investuje do hvézd, pripadné do nadéjnych
otaznik.

Strategie odchodu z trhu znamena likvidaci podnikatelskych jednotek
(SBU). Ty mohou byt vytazeny (jejich program je ukoncen), anebo prodany
a prosttedky ziskané z prodeje reinvestovany jinde. V této souvislosti se
jedna zejména o psy a v nékterych pripadech 1 o otazniky, jestlize vyzaduji
pro dalsi existenci priliS mnoho prostredki, které nemohou byt ve
stavajicim ¢asovem okamziku pro tento ucel vénovany.




Strategie ze SWOT analyzy mm%
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= Na zakladé vzajemného zkombinovani prevazujicich vnitinich a vnéjSich
faktorti, muzeme rozlisit Ctyf1 zadkladni typy strategickych situaci:

O

kombinace W-T = mini-mini, kde dominuji slabé stranky uvnitf
podniku a hrozby ve vnéjSim okoli,

kombinace W-O = mini-maxi, kde dominuji slab¢ stranky podniku a
ptileZitosti okolniho prostredi,

kombinace S-T = maxi-mini, kde dominuji siln¢ stranky a ohrozeni,

kombinace S-O = maxi-maxi, kde dominuji siln¢ stranky a ptilezitosti.




Strategie spojen¢ s GE matici

Market Attractiveness

Medium High

Low

Strong

Business Strength
Medium

Weak

Protect Position

* Invest to grow at maximum digestible
rate

* Concentrate effort on maintaining
strength

Invest to Build

* Challenge for leadership

* Build selectively on strengths
* Reinforce vulnerable areas

Build Selectively

* Specialize around limited strengths

* Seek ways to overcome weaknesses

* Withdraw if indications of sustainable
growth are lacking

Build Selectively

* Invest heavily in most attractive
segments

* Build up ability to counter competition
* Emphasize profitability by raising
productivity

Selectivity/Manage for Earnings
* Protect existing program

* Concentrate investments in segments
where profitability is good and risks are
relatively low

Limited Expansion or Harvest

* Look for ways to expand without high
risk; otherwise minimize investments
and rationalize operations

Protect and Refocus

* Manage for current earnings

* Concentrate on attractive segments
* Defend strengths

Manage for Earnings

* Protect position in most profitable
segments

* Upgrade product line

* minimize investment

Divest

* Sell at time that will maximize cash
value

* Cut fixed costs and avoid investment
meanwhile
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Strategie zaloZené na segmentaci A%
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Pouzivalo se: n¢kolik produktii, uniformni verze produktu, hromadna
vyroba, hromadna distribuce, doprovodna masova komunikace.

Strategie: geografické segmentace (geograficky segment — oblast prodeje),
demografické segmentace (u fady projektii udava jejich potrebu pro
zakaznika/hledany prospéch), socidlné ekonomické segmentace (piijem a
spolecCenska ttida), na zdkladé psychologického popisu (osobnostni
determinanty), psychografické segmentace (Zivotni styl —jak travim svijj
cas a utracim penize), podle kupnich motivii (hledaného prospéchu,
frekvence uzivani).




Strategie Targetingu mm%
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« STARA teorie, nepouzivat v praxi, jen védét, Ze to bylo a dnes nefunguje —
pouzivame lepsi pristupy.

* Nediferencovany marketing: Trh je jeden celek. Obsluhujeme konkrétni
rys celého trhu. Primarnim cilem je sniZeni ndkladu prostfednictvim
standardizace a diiraz na nizkou cenu produktu.

* Diferencovany marketing: Pracujeme s celym trhem, ale uz jej délime na
segmenty a pro né zpracovavame odliSné strategie, MM apod.

* Koncentrovany marketing: Z trhu vybirdme uzce definované ¢asti a t€m
piizpusobujeme produkci a MM. Hovofime o vyhledavani trznich mezer.




Strategie positioningu mm%
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Positioning postaveny na: specifickych vlastnostech produktu, pridanésmym:
hodnoté&, specifickych pottebach, nebo fesenich, specifickem zplisobu uziti,
umist’ovani vici konkurenénimu produktu, principech kulturnich symbol.
Funk¢ni positioning:

— Resime problém.

— Poskytujeme konkrétni vyhodu zakaznikovi.
Symbolicky positioning:

— VylepSeni vlastniho image.

— Podpoteni vlastniho ega.

— Sounalezitost se skupinou, naplnéni.

— Citove uspokojeni.

-_ p(\Q]("If1l1P vac]nvr“ Stima ]9(‘1
LYt odkk O 1) V- Otk 8322 59% &

— Poskytuje kognitivni stimulaci.



Podle Kotlera definujeme 5 hodnotovych propozic, zalozenych mm%
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na porovnani ceny a uzitku o e
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Vetst uZitek za vétsi cenu — tento positioning vyuZzivaji prestizni, luxusni znacky, které svym
zakazniktim nabizeji vysokou kvalitu a nadstandardni uzitek, za ktery pozaduji 1 vyssi cenu.
(hotel Ritz-Carlton, hodinky Rolex, Sampanské Moét & Chandon)

Veétsi uZitek za stejnou cenu - strategie, kdy firma zatutocCi na konkurenci, kterd zvolila
strategii v&tsi uZitek za vétsi cenu, tim, Ze na trh uvede vyrobky srovnatelné s konkurenci,
ovSem za ceny nizsi.

Stejny uZitek za nizsi cenu — positioning zalozeny na nabidce produkta s identickym uzitkem
za niz8i ceny nezli konkurence. Jedna se o diskontni prodejce ¢i internetove obchody.

Mensi uZitek za mnohem nizsi cenu — omezena nabidka sluzeb, €1 mensi nabizeny vybér,
ovSem za velmi pfijatelné ceny. Vyuzivaji jej levné hotely ¢i aerolinky. Nabizeji zakaznikovi
pouze to, za co chce platit: cesta popt. nocleh (nikoli jidlo na palub¢€, nadstandardni vybaveni
pokoje atd.)

Veétsi uzitek za nizsi cenu — firma nabizi lepsi produkty nezli konkurence a to za niZ$i cenu.

..Jedna se. spiSe.o kratkodobou strategii, v.dlouhodobém horizontu je tato.strategie t€ZKo......

udrzitelna.



Strategie znacky - Brand mm%
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* ,.piipadova studie” — postup, jak na to.

* Pro uvazovani o znacce miize byt pouZzit postup Aakera — hodnota znacky:
— Znalost znacky.
— Loajalita ke znacce.
— Vnimana kvalita.
— Asociace spojené se znackou.

— Dalsi vlastnicka aktiva znacky.



http://www.tomaszykan.cz/soubory/sluzby/brand-proposal-13.pdf

Souhrnné déleni strategii Soucek (2005) mm%
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* konkurencni strategie zamérené na odbératele.

* strategie konkurenéné zamérene.

* strategie zaméfené na zprostfedkovatele odbytu.

* strategie zaméfené na zaymove skupiny.

* strategie na mladych trzich.

* strategie na globalnich trzich.

e strategie na trzich sluzeb.

* trZzné orientované strategie ochrany Zivotniho prostredi.

 strategie nastrojii marketingového mixu.




Souhrnné dé€leni strategii Hordkova (2003) mm%
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* podle trendil trhu strategie ritstové, udrzovaci, ustupové;
* podle pristupll k segmentiim trhu strategie ofenzivni a defenzivni;
* podle chovani ke konkurenci strategie kooperacni a konfliktni;

* podle specifickych skupin zakaznikl strategie masového trhu, velkych
segmentu, prilehlych segmentu, malych segmentii, trinich mezer;

* podle cyklu Zivotnosti trhu strategie pro trhy ve fazi zavadéni, pro trhy
rustové, pro trhy nasycené a pro trhy klesajici;

* podle Sife pokryti spektra rozhodovaciho procesu strategie parcidlni a
integralni .




Souhrnné déleni strategii Blazkova (2007) mm%
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Dle marketingového mixu — na strategie produktove, cenové, distribucni a s o=

komunikacni.

Ristové strategie — podle Ansoffa, pro vybér segmentu, integrace.

Zamérené na konkurenci — podle Portera, Bowmanovy strategické hodiny.

Dle velikosti trzniho podilu a miry inovace — podle Kotlera, inovacni strategie.

Dle cyklu zivotnosti trhu — zavadéni (pro vstup na nove trhy), rlst (pro rostouci
trhy), zralost (pro nasycen¢ trhy), pokles (pro klesajici trhy).

Dle trendu trhu — strategie riistove, udrzovaci a tstupové.

Dle chovani na trhu — strategie ofenzivni, defenzivni, obrann¢, expanzivni, thybné,
bojovné.

Dle chovani vzhledem k prostredi, konkurenci — strategie kooperacni a
konfrontacni.

DalSi typy strategii — positioningu, zaméren¢ na odbératele, pro svétové trhy,

zaméfené na zajmove skupiny, internetove, v meznich situacich.
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* Aplikujte své znalosti strategického marketingu na firmu Health for Dog a.s., ktera
produkuje Cerstve a prémioveé krmivo pro psy. Vytvorte pro né vizi, misi, navrhnéte
analyzy, které by méli provadét a k cemu budou slouZit, strategicke cile, jake
strategie budou volit a pro¢, nastaveni mar. mixu.

* Vafti prémiov¢ a Cerstvé krmivo pro psy. Podivejte se do jeji vyrobny.

 Investory jsem presvedcCila planem na expanzi do zahranici.

* Vznik 2015. Problém ufinancovat.
* 2017 prislib investic pii1 expanzi.



https://www.podnikatel.cz/clanky/vari-premiove-a-cerstve-krmivo-pro-psy-podivejte-se-do-jeji-vyrobny/
https://archiv.ihned.cz/c1-65628670-investory-jsem-presvedcila-planem-na-expanzi-podniku-do-zahranici
https://archiv.ihned.cz/c1-65628670-investory-jsem-presvedcila-planem-na-expanzi-podniku-do-zahranici
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* ,,Mountfield - specialista ¢.1 pro vasi zahradu* pfidal do sveho portfolia
elektrokola — popiste jejich strategii.

e Navrhnéte strategii pro Footshop.

* Prodavame kvalitni farmatské uzeniny z Beskyd a ptisli nam do mésta Polaci se
svou nabidkou, ktera je levnéjsi.



https://www.mountfield.cz/
https://www.footshop.cz/cs/?gclid=CjwKCAiAkan9BRAqEiwAP9X6US_DtghXkw1o6hGvMBwWLE2s6qUVlrNyctFFlQI_KK72aueG2SezGxoCEVsQAvD_BwE
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Dékuji za pozornost ©




