Marketingova analyza trhu

Marketingova analyza trhu a z ni vychazejici marketingové strategie jsou nedilnou soucasti
studie proveditelnosti a nové bude predstavovat vedle finan¢ni analyzy jednu z jejich
klicovych ¢ésti.

At uz se jedné o projekt komercni i vefejné prospésny, dostdvame se pfi fizeni vSech jeho
fazi do dodavatelsko — odbératelskych vztahi vzhledem k nutnosti nakupovat (i prodavat)
souvisejici statky a sluzby, které prochazi trznim prostfedim. To, Ze tyto vztahy a jejich
napliovani mize zdsadnim zplsobem ovlivnit smysluplnost i realizovatelnost projektu, je
nasnadé.

Proto je tfeba se i v pfipadé verfejnych statkll a sluzeb zabyvat otazkou, pro koho je sluzba
uréena, jaky problém tomuto subjektu fesi, v jakém rozsahu bude o tuto sluzbu zgjem a po
jakou dobu, jakym zplsobem zvysSit vyuzivani takovéhoto vystupu, jak zajistit informovanost
0 existenci této sluzby apod. VSechny tyto otdzky jsou spole¢né vSem typdm projektd.
(SIEBER, P. Studie proveditelnosti. 2004)

Analyza trhu je do jisté miry klicovym faktorem budouciho Uspéchu nebo naopak neuspéchu
organizace/projektu na trhu.

Kliéové ¢éasti marketingoveé analyzy trhu

Analyza trhu a odhad poptéavky — faze marketinkového vyzkumu

2. Analyza konkurence — faze marketinkového vyzkumu

3. Marketingova strategie — faze marketinkového planovani

4. Marketingovy mix — faze definovani marketinkovych néstroja fizeni

=

Faze marketingoveého vyzkumu
V této fazi:
» ziskdvame,
* analyzujeme,
* a zpétné syntetizujeme informace o trhu,
na ktery jsou produkty daného projektu/procesu smeéfovany resp. o prostredi, ve kterém
bude projekt provozovan.

Z analyzy trhu by meély vyplynout zavéry tykajici se zejména faktor( jako je:
* poptavka,
» potfeby a vlastnosti cilovych subjektd (potencialnich zékaznikd resp. uZzivateld
projektu a jeho vystupu),
» konkurence resp. alternativ ve zpusobu uspokojeni zjiSténych potfeb.

V rémci analytické a vyzkumné &asti bychom tak méli ziskat odpovédi na otazky:

» Kdo jsou naSi konkurenti a jak jsou vyznamni?

» Jaké jsou alternativni dostupné zplsoby, kterymi miZze (cilovy uZivatel) zakaznik své
potfeby uspokojovat ?

 Kdo bude naSim cilovym zakaznikem resp. uzivatelem sluzeb a jaké jsou jeho
potfeby a predstavy o produktu (sluzbé)?

« Jak vysokou cenu je ochoten zakaznik zaplatit?

» Jak vysokou poptavku Ize oCekavat?
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ZjednoduSeny p Fiklad zakladnich vysledk @ vyzkumu trhu

Projekt penzionu v rekreacni oblasti

Analyzovana otazka P fiklad vysledku vyzkumu trhu (odpov  éd)

Hlavni cilovy uZivatel (zdkaznik) Turisté

Uspokojovand potfeba (problém k FeSeni) Potfeba stravovani a nékolikadenniho
ubytovani (nékolikatydenniho ubytovani)

VysSe poptavky a) ubytovaci provoz - 15 hostu
denné v sezoné a 5 hostd mimo
sezonu

b) restauracni provoz — 15 snidani,
70 obédl a 30 veceri v sezoné a 5
snidani, 20 obédu a 10 vecefi
mimo sezonu

Faze marketingového planovani

V jejim ramci je tfeba vymezit nasledujici pojmy:

* Poslani projektu — presentace zakladnich ¢innosti a funkci ve vztahu k trhu resp.
potencialnim uzivateliim projektu (u vefejné prospésnych projektd Ize poslani definovat jako
zakladni funkci projektu v rAmci spole¢nosti),

« Hlavni strategicky cil projektu  — stav, kterého ma byt dosazeno prostfednictvim
realizace projektu,

» Zvolené strategie — zvolend schémata pro postup, jakym maji byt hlavni cile dosazeny.

Faze definovani marketingovych nastroj G Fizeni

Marketingovy mix je urcité systematické vymezeni vyznamnych marketingovych

problému pomoci 4 P:

1) Product (vysledny vyrobek nebo sluzba) — popis produktl a sluzeb, které budou

v souvislosti s projektem poskytovany a upfesnéni potfeb, jejichZ uspokojeni méa

ten ktery produkt slouzit.

2) Price (Cena a cenova politika) — rozhodnuti, za jaké ceny budou jednotlivé

vyrobky a sluzby poskytovany resp. jejich soubory? Jaké budou uplatnény

pfipadné mnoZstevni slevy, pfislusné splatnosti a jiné platebni a obchodni

podminky?

3) Promotion (Propagace — komunikaéni mix) — podrobny popis veSkerych komunikaénich
kandlu, které boudou v rdmci jednotlivych etap projektu vyuZivany. V oblasti vefejné
prospésnych projektd jsou velmi ¢asto dominantni sloZzkou komunikacnich aktivit ¢innosti
smérujici k fizeni a ovliviiovani vztahu s vefejnosti €ili public relations. MdzZe se jednat o
rizné seminafe, besedy s ob&any, jejichZ smyslem je vytvaret a udrzovat vztah mezi
realizatorem investi¢ni akce a ob&anskou i podnikatelskou verejnosti.

4) Place — jedna se o popis distribu¢nich cest, kterymi se dostavaji produkty a sluzby od
poskytovatele ke spotfebiteli. Zejména schéma obchodnich zastupct, zafazeni v prodejnich
katalozich, vyuziti prodejnich siti apod.

(SIEBER, P. Studie proveditelnosti. 2004)
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