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Strategie — STP proces



ProC vubec segmentovat trh?

* Charakteristiky jednotlivych zakaznikl se
lisi.

* Produktova orientace vs Marketingova
orientace firmy.

* Kompromis mezi oslovenim vsech a
oslovenim individualnich zakazniku.

* Vidime za praméry: Primérny Cech ma
jedno nadro. Budeme vyrabét podprsenku
na jedno nadro?

e Rizeni produktového portfolia.
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Segmentace B2B trhu PN
i it it
*Rozdeéleni trhu na mensi casti které jsou vnitrnée
stejné (homogenni) ale mezi sebou se tyto casti

lisi (heterogenni).
*Segmenty musi byt uchopitelné:

e OdliSné — ruzné reakce na marketingovy mix.

* |dentita — moznost urcit kdo spada do konkrétniho
segmentu.

* Primérena velikost — ekonomicky prijatelna. @



Klasifikace segmentacnich kriterii m%ym

Firmografie B2B Demografie na B2C

Odvétvi Pohlavi
Region Vek
PoCet zaméstnancu Prijem
Obrat Rodinny status
Vlastnicka struktura Vzdélani

Vyuzivané technologie Meésto




Segmentace

* Segmentace je deskriptivni cviceni o trhu.
* Targeting je rozhodovani o znacce.

The essence of strategy is choosing
what not to do.

— Meichael Porter, —

Hipigid
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Segmentace — sluzba marketingove agent “@3‘

Odvétvi/Velikost

firmy Mikropodniky Malé Stredni Velké

Vyroba

Obchod

Sluzby




Segmentace — jak pfidat dalsi kritéria? &9

Odvétvi/Velikost
firmy/Koncovy Mikropodniky Malé Stredni Velké
zakaznik
, B2B
Vyroba
B2C
B2B
Obchod
B2C
) B2B
Sluzby
B2C




Segmentace — sluzba marketingove agent

Odvétvi/Velikost

firm Mikropodniky Malé Stredni Velké
y
, 1M CZK 20M CZK 100M CZK 500M CZK
Vyroba 200 000 8 000 1200 800
0,8M CZK 15M CZK 60M CZK 250M CZK
Obchod 350 000 7 500 950 500
) 1M CZK 8M CzZK 50M CZK 220M CZK
Sluzby 480 000 9 000 840 350

* Do vnitfni ¢asti segmentacni matice vkladdme dulezité informace o segmentu, podle kterych je mozné se

rozhodovat o zacileni.

* \V tomto pripadeé to je primérny obrat a pocet firem. Volba kritérii je ale v rukou marketingového manazera.

* Teprve po kompletaci tabulky volime segmenty.
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Targeting

* Dobra segmentace prinasi zacileni marketingovych
aktivit na uchopitelné a definovatelné casti trhu.

e Znamena to mit produkt, cenu, komunikaci a
distribuci relevantni pro skupinu zakazniku.

* Tato skupina muze operovat ve stejném odvetvi,
pouzivat podobné technologie, mit podobny pocet
zamestnancu apod.



Targeting

* Je nutné rozhodnout kolik segmentU a které konkrétné se bude firma
snazit obsluhovat.

 Cim mensi segment, tim mensi $ance realizovat Uspory z rozsahu a
tim také vyssi cena produktu.

Full
Market Multiple |
Coverage Segments Single Individuals

Segments as Segments

R TEEEEEEE.

Customization

Mass Market




Targeting — sluzba marketingové P
agentury

Odvétvi/Velikost
firmy

Mikropodniky Malé Stredni Velké

Vyroba

Obchod

Sluzby

e Pokryti celého trhu bez rozdilu v marketingovém mixu. Firma nerozlisuje produkty, cenu, komunikaci ani
distribuci.

* Takova nabidka bude velmi obecna tak aby vyhovovala vSem na trhu. Nedovoli firmé uspokojovat specifické
potreby jednotlivych segmentd.
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Targeting — sluzba marketingove
agentury

Odvétvi/Velikost

firmy Mikropodniky Malé Stredni Velké

Vyroba

Obchod

Sluzby

* Pokryti celého trhu s rozdily v marketingovém mixu. Firma diferencuje svou nabidku produktl, cenou,
komunikaci nebo distribuci.

&



Targeting — sluzba marketingove

agentury
Odvétvi/Velikost ) y ) ;
firm Mikropodniky Malé Stredni Velkeé
Y
Vyroba

Obchod

Sluzby




Targeting — sluzba marketingove

agentury

Odvétvi/Velikost
firmy

Mikropodniky

Malé

Stredni

Velké

Vyroba

Obchod

Sluzby




Positioning

*Zpusob vnimani produktu/znacky zakaznikem v
porovnani s vyrobky konkurence.

*VVytvoreni unikatni prodejni pozice v hlavach
spotrebitelu.



Positioning

* Positioning je mozné provadet budto v racionalni
nebo emocionalni rovineé.

e Casta je kombinace obou pfistupd.
* Positioning musi byt jasny a velmi konkrétni.
* Nastrojem positioningu je proces rizeni znacky.



Positioning — percepcni mapy

* \V\nimani znacky lze meérit v mapeé vnimani

* \V\nimani = percepce

* Na osy vynasime ruzné veliciny napriklad:
* V\nimanou cenu (kolik si respondent mysli, ze znacka stoiji)
* V\nimanou kvalitu (body ¢i znamka vnimané kvalité)

 \/ této mapé vidime kde je v hlavach zakaznikl nase znacka a zarovern
které znacky jsou podle nich blizkymi konkurenty. Tedy ze okupuji v
mysli zakaznik a podobnou pozici.



Percepcni mapa: priklad automotive
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Percepcni mapa: priklad cybersecurity
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Percepcni mapa: priklad podnikové vzdelavani
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Mantra skveleho positioningu Q




Positioning

* Artikulovat svUj positioning je moZzné pomoci Sablony, kterych je k
nalezeni mnoho.

 Priklad muze byt tato:

* [Nazev firmy] poskytuje [hlavni benefit kterym se odlisuje od konkurence] pro
[popis cilové skupiny].

&



Positioning

* Poté co je jasné stanoveny positioning, je mozné prejit k nastaveni
marketingového mixu. Positioning tedy mix primo ovlivnuje.

* Kazdé rozhodnuti v marketingovém mixu muzeme vztahnout k
positioningu znacky tak abychom byli konzistentni napric mixem.

* Pokud napriklad firma pracuje v positioningu s dostupnosti, musi se to
projevit v distribuci, komunikaci a pravdepodobneé i v ceneé.

* Pokud firma pozicuje svou znacku jako kvalitni, bude tomu odpovidat
také cena, komunikace a projevit se to také muze v omezené
distribuci (exkluzivita).

&



BEST GLOBAL BRANDS 2022

Top 20

o1
Apple

+18%
482,215 Sm

J

06
Toyota

+10%
59,757 $m

@

1
McDonald’s

+6%
48,647 $m

16
Instagram

+14%
36,516 $m

02
Microsoft

+32%
278,288 $m

B® Microsoft

o7
Coca-Cola

0%
57,535 Sm

Ceegoty

Tesla

+32%
48,002 $m

T=5Lnm

17
Facebook

-5%
34,538 $Sm

FACEBOOK

VIEW ALL 100 BEST GLOBAL BRANDS =

03
Amazon

+10%
274,819 $m

amazon

08
Mercedes-Benz

+10%
56,103 $m

13

BMW
+11%
46,331 $m

04
Google

+28%
251,751 Sm

Google
09
Disney

+14%
50,325 $m

F@i’snep

14
Louis Vuitton

+21%
44,508 Sm

LOUIS VUITTON

19
Intel

-8%
32.916 $m

intel.

05
Samsung

+17%
87,689 $m

SAMSUNG

10
Nike

+18%
50,289 $m

V

15
Cisco

+14%
41,298 $m

atfean]s
CISCO

20
SAP

+5%
31.497 $m

SAD4

Zdroj: https://interbrand.com/best-brands/




Priklad A

* Znacka Cisco se snhazi byt globalnim lidrem v oblasti siti a
technologickym vizionarem zitrka. Je znama svymi
inovativnimi sitovymi a bezpeénostnimi reSenimi, ktera
vyuzivaji podniky a organizace vsech velikosti po celém svete.

* Positioning spolecnosti Cisco se odrazi v poselstvi jeji znacky
"Powering the Internet of Everything".
* Toto poselstvi vyjadruje vizi spolecnosti Cisco pro

budoucnost, v niz je vSe propojeno a sitova a bezpecnostni
reseni spolecnosti Cisco hraji zasadni roli.



Priklad

* Produkty: Ethernetové i ATM switche, routery, VolP gatewaye a IP telefony a dalsi
internetové sluzby pro podnikatele:
https://www.cisco.com/c/cs cz/solutions/small-business.html

 Komunikace: Reklamni kampané spolecnosti Cisco se Casto zaméruji na to, jak
mohou sitova a bezpecnostni reseni spolecnosti Cisco pomoci podnikiim
transformovat jejich provoz a dosdahnout jejich cilu.

e Cena: oproti jinym znackam velmi casto vyssi:

TP-Link LS105G 309 - 588 K&
% 969% 18recenzi v 58 obchodech

stolni + 10/100/1000 Mb/s
i L . oL . oL Porovnat ceny
i Sportovy stelni switch LS105G svétozndmé znacky TP-Link poskytuje pfenosovou

rychlost LAN port(i 1000 Mbps. V3ech pét port(i podporuje funkci Auto MDI / MDIX a v...

é'é Porovnat

Cisco CBS110-5T-D 949 - 1425 KE
do racku + 10/100/1000 Mb/s v 10 obchodech

alals. g Cisco CBS110-5T-D Business 110 Series Unmanaged Switche Cenové dostupnost a
O - . PR . P P Croarl vas . . s Porovnat ceny
_ vykon Podnikové switche jsou zakladni souéasti kaZdé sité. Spole¢nost Cisco nabizi...
.

&6 Porovnat



https://www.cisco.com/c/cs_cz/solutions/small-business.html
https://www.cisco.com/c/cs_cz/solutions/small-business.html
https://www.cisco.com/c/cs_cz/solutions/small-business.html

Cviceni procesu STP

Scénar

Predstavte si, ze jste marketingovymi
specialisty v technologické firme, ktera vyviji a
prodava softwarova reseni pro fizeni
podnikovych procesu (ERP, CRM apod.). Vase
firma se chce zamérit na nové segmenty
firemnich zakaznikd, ale zatim ma velmi
obecnou databazi zakazniku.




Cviceni procesu STP - ukoly

* Navrhnout segmentaci potencialnich B2B zakazniku - identifikujte klicova
kritéria, ktera budete pro segmentaci pouzivat (napr. velikost firmy,
prumyslové odvétvi, geografickd poloha, technologicka zralost, hodnoty,
nakupni chovani).

 VVytvorit alespon tri jasné definované segmenty zakazniku - popiste kazdy
segment z pohledu firmografie, behavioralnich charakteristik a potreb v
oblasti softwaru.

* Navrhnout positioning statement - vyberte si jeden z navrzenych
segmentu a vytvorte positioning statement, ktery jasné popise, jaky prinos
vase softwarove reseni pro tento segment ma, v cem se lisite od
konkurence, a jaky problém resite. @
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