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ANALYZA >> PLANOVANI >> REALIZACE




PRODUKT >> ZAKAZNIK




STP MODEL

S

Segmentation

T
Targeting

P

Positioning

URCENI CILOVE SKUPINY
EFEKTIVNI CILENI
PERSONALIZACE PRODUKTU
PERSONALIZACE MARKETINGU
INOVACE




SEGMENTACE

- Rozdéleni cilovych skupin na mensi skupiny

- Vzajemne rozdilné, vnitrneé konzistentni

Zpusoby segmentace:
- geograficka
- demograficka
- behavioralni
- psychograficka




Facebook segmentace

https://www.facebook.com/your information



https://www.facebook.com/your_information

S E G M E NTAC E = Zakaznice supermarketu




TARGETING

- Hodnoceni definovanych segmentu z hlediska potencialu
- Kiritéria:

VELIKOST KONVERZNI POTENCIAL
DOSAZITELNOST




POSITIONING

- Nastaveni marketingu pro zvolené segmenty
- PERSONALIZACE
- Vytezeni maximalniho potencialu

- Definice vlastnosti produktu, marketingu, komunikace dle pfedpokladu jednotlivych
segmentu

- Typy positioningu
- Symbolicky
- Prakticka
- Expresivni
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POSITIONING

Q / Znatky / Nivea

Nivea Creme
univerzalni krém
L 2 8 & & I

© / Znadky / Nivea / Men

Nivea Men Original

univerzalni krém na tvar, ruce a télo
b 6.6 & & KT




POSITIONING

Pro (cilova skupina, ktera ), je (vase znacka) jedina, kterd poskytuje

(vvhoda/specidlni viastnosti znacky/body rozdilnosti), protoze pouze (vase znacka)
je (R1B — reason to believe).

Pro majitele malych podniku, ktefi jsou hrdi na své podnikani, je nase
banka jeChdapeme, ze pro malé podnikatele neni podnikani jen uzby,
které si zaslouzi, podnikanim. Fe to osobni zdlezitost.ze kdyz je vaSe
podnikani vasim zivobytim, pak to neni jen podnikani. Jedna se o
osobni zalezitost.
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VYHODY STP MODELU

pruvodni model pro marketingové strategie
pomaha urcit konkrétni definice produktu, jeho vlastni a komunikace

vySSi mira personalizace sdéleni
pruzkum trhu a proces inovaci je vyrazné zjednodusen

-V online prostfedi extrémni duraz na personalizaci
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JINE PRISTUPY K POSITIONINGU

HIGH QUALITY

- MAPY VNIMANI ZNACKY

Massimo Dutti

Topshop

Superdry

Next
TK Maxx

LOW PRICE HIGH PRICE

New Look

Primark

Tesco

LOW QUALITY
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JAK ZNACKY OVLADAME?
- David Aaker - 4 aspekty hodnoty znacky:

POVEDOMI O ZNACCE ASOCIACE SE ZNACKOU
VNIMANI KVALITY LOAJALITA



https://trends.google.com/trends/explore?date=now 7-d&geo=CZ&q=KAUFLAND,ALBERT,TESCO

CILOVE SKUPINY

- Zakladni prvek marketingové strategie
- Zodpovidame maximum otazek pro popis

- Cilové skupiny vs. persony

i

Innovators

i

i I

Early Adopters Late Majority

I

Laggards

e




PERSONY

Archetyp ciloveé skupiny

Rozsirene charekteristiky

- Pfib&hy

proto-persony

. IMENO
Persona ¢. | Vk

Urovei vzdélanf

Profilovd
fotografie

PouZivané zarizeni
(napriklad chytry telefon,
laptop, tablet atd.)

Nejnavstévovanéjsi
webové strdnky

Chovani na
socidlnich sitich

Nejéastéjsi stranky
Poéet hodin denné/tijdné
Typické aktivity

Pracovni pozice
Prijem domdcnosti
Informace o rodiné

Citace, kterd shrnuje zku3enost/neuspokojenou potiebu této osoby.

Nejvyssi cile
Nejvétsi motivace
Hlavni prekdzkylobavy/starosti,

kdyz prijde na vadu rozhodovani

Scénar zakaznika
e ————

Struényg popis typického "dne v Zivoté"

tohoto konkrétniho &lovéka s durazem na:

© Situace, kdy prisel do kontaktu
s kategorii/znackou

o Jeho nejvétsi motivace/obavy
pri rozhodovdnf

J
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STANOVENI CiLU

SPECIFIC

TIME-BASED

POTREBCHCEME VYBUDOVAT KOMUNITU )DPORU
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MARKETINGOVA STRATERIF

- Marketingova strategie vs. marketingovy plan
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STRATEGIE NA SOCIALNICH SITICH

Zvazeni nasich moznosti a ocekavani

Jaké socialni site zvolime

Kdo se bude o sit starat, jaké jsou role?
Financni moznosti

Jak bude vznikat obsah

Co bude obsahem - typologie prispévku
Tonalita komunikace

Specifické nastroje, které budeme vyuzivat
Specificky vizual - vizualni styl

Harmonogram, FREKVENCE / KONZISTENCE

MARKETINGOVY PLAN: harmonogram / publikaéni plén
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Ukoly z minula

- Analyza konkurence
- Priprava loga, claimu
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A a0 4

Ukol na pristi setkani

- Popiste zakladni cilové skupiny rozdélené do nékolika segmentu
- Pripravte alespon dve persony, ktere reprezentuji nektery ze

segmentu Vasich zakazniku - vytvorte “kartu persony”




VYHODY STP MODELU



http://www.youtube.com/watch?v=BceO3LZM1OM

