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Zaklady managementu a marketingu

Ing. Nikola Strakova
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Ukonceni predmeétu

— Podminky udeleni kolokvia:
1. SWOT analyza studia na vasi stredni skole/na KFCHOV

- Do které jste chodili/chodite/ve které pracujete
- Do 15. 11. 2020

2. Komunikacni/propagacni mix pro vasi skoly

= Do které jste chodili/ve které pracujete
= Do 13. 12. 2020
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Ukol1/2: Vypracujte SWOT analyzu studia na
vasi stredni skole/ na KFCHOV Ped MUNI

1. Uvedte, v Cem je vase skola dobra, jake jsou jeji silné stranky, v
cem je lepSi v porovnani s jinymi Skolami? (S)

2. Které veci se vam ve skole nezdaji byt dobré, které jsou jeji slabé
stranky? (uvadéjte pouze véci, které muze Skola realné ménit) (W)

3. Vyjmenujte moznosti/prilezitosti, které by Skola mohla vyuzit? (O)

4. Vyjmenujte rizika/hrozby, ktere by ji mohly ohrozit? (T)
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Ukol 2/2: Zodpovézte nasledujici otazky

1. Jak Ize vyuzit silné stranky skoly a prilezitosti na zvyseni kvality
sSkoly?

2. Jak lze eliminovat slabé stranky skoly a rizika/hrozby?
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SWOT analyza

— Metoda kvalitativniho hodnoceni vsSech relevantnich stranek
fungovani organizace (skoly)
— Podstata = identifikace a vyhodnoceni vSech zasadnich Cinitelu

majicich vliv na kvalitu:
— Silnych (S) a slabych (W) stranek: vnitfni Cinitelé (ucitelé, feditel, vyuCovaci metody, ...)
— P¥ilezitosti (O) a hrozeb (T): vnéjsi Cinitelé (legislativa, financovani Skol jejich zfizovatelem,
slabé/silné populacni ro€niky, ...)
— Hodnotici aktéri = management skoly, ucCitelé, zaci, rodice, ...)

— Metodou brainstormingu hodnoti jednotlivé Cinitele a zarazuji je do pfisluSnych kategorii
(SWOT)
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y vy

Proc se vytvari SWOT analyza?

— Predpoklad: ,Organizace dosahne lepSich vysledku a Zzadouciho
uspéchu maximalizaci identifikovanych silnych stranek a vyuzitim
prilezitosti na jedné strané a minimalizaci odkrytych nedostatku a
hrozeb na strane druhé.” (Turek, 2008)
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Matice SWOT

silné stranky
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8

SWOT cukrarny

Interni prostredi

Externi prostredi
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SWOT CUKRARNY

Pomocne viastnosti

silné stranky

Skodlivé viastnosti

slabé stranky

= umisténi prodejny v = zastaraly interier
centru mésta = nespolehlivy dodavatel

= Siroka nabidka kavy tradicnich zakusk

= spudasna ziskovost = malé nedostateiéné
prodejny prostory

- dostatek dodavateld = V¥ nasem tymu nemame

= dobré jméno mezi baristu
zakazniky

prileZitosti hrozby

-

=
-

ve vedlejsim mésté neni
cukrarna

roste spotieba kavy
obliba kavy jako styl
urcité skupiny lidi

- lidé maji tendence si hlidat
figuru a nejist sladké

- neiroda kavovych zrn a
tim padem zdrazeni kavy

= prichod nové konkurence
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SWOT knihovny

Silne stranky

Slabe stranky

e mame pomérné hodné étenaii, ktefi

e nedostatek financina platy

k nam chodi dlouhou dobu zaméstnancu, kvalitni zaméstnanci
e mame dostatek financi na nakup odchazeji
novvch knih do fondu e Spatnezatepleni- v zime byvav
knihovné chladno a tak se u nas lide
moc nezdrzuji a akce maji minimalni
navstévnost
Piilezitosti Hrozby

e mame moznostspolupraces
mistnim kulturnim centrem. a to
nam muze pfivést nové étenafe

® mame zamestnance, ktefi se vice
vyznaji v novvch technologiich -
milZeme pracis novymi
technologiemi uplatnit v praxi

e pfijdeme o zdroj financi od obce
e lidé pfestanouuplné Cist
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SWOT strategie

. |silné stranky (S) Slabé stranky (W)

Prilezitosti (O) Pouziti pfednosti k vyuziti pfilezitosti
(maxi-maxi)
Hrozby (T) Vlastnimi pfednostmi prekonat

vnéjSi ohrozeni (maxi-mini)
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Hledani pfilezitosti k pfekonani vlastnich
slabin (mini-maxi)

Branit se vlastnim slabostem a vyhybat se
vnéjSim ohrozenim (mini-mini)
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Priklad SWOT strategie cukrarny

Silné stranky (S)

Slabé stranky (W)

Prilezitosti (O)

Hrozby (T)

Pouziti prednosti k vyuziti prilezitosti
(maxi-maxi)

Napr. Ziskovost prodejny + ve vedlefsim
mesté neni cukrarna => Moznost otevrit
dalsi poboCku

Vlastnimi prednostmi pfekonat vné;jsi
ohrozeni (maxi-mini)

Napr. Zastaraly interiér + ve vedlejsim
méste neni cukrarna => Investice do nove
pobocky ve vedlejSim méste by mohla
ohrozit nutnost investice do novejsiho
vybaveni stavajici prodejny.

Hledani prilezitosti k prekonani vlastnich slabin
(mini-maxi)

Napr. Dostatek dodavatelt + lidé maji tendence
Si hlidat figuru a nejist sladké => RozSireni
sortimentu o zdravéjsi zakusky, ovocné kokteily.

Branit se vlastnim slabostem a vyhybat se
vnéjSim ohrozenim (mini-mini)

Napr. Zastaraly interiér, malé nedostatecne
prostory + prichod nové konkurence => Nutnost
modernizace stavajici prodejny, budovani dobré
povesti a jména.




Komunikacni/propagacni mix

— Konkrétni vybér komunikacni/propagacnich nastroju u konkrétni

firmy

Reklama: prezentace produktu prostrednictvim médii (TV, rozhlas, tisk, ...)

podpora prodeje: soutéze — vyhry, slevy, vérnostni karty, vzorky, darky, ...

public relations: Clanky, projevy, seminare, charitativni dary, publikace, ...

osobni prodej = dealerstvi

primy marketing (direct marketing): dopisy, emaily, katalogy, zakaznické Casopisy, ...
Sponzorovani: podporu urcité udalosti/dila za pfilezitost prezentovat svou znacku, nazev
nebo reklamni sdéleni

vystavy a veletrhy, atd.

— Cilem je co nejlépe predstavit svuj vyrobek/sluzbu definovanému
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Cile komunikacniho mixu/marketingove
komunikace

— zvyseni poptavky

— zvysSeni moznosti distribuce
— vytvareni silné znacky

— posileni pozice na trhu

— vytvareni image

— motivace vlastnich zaméstnancu atd.
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Stadia odpovedi spotrebitele na
marketingovou komunikaci

Model AIDA
A — Awareness — upoutani pozornosti

| — Interest — seznameni s vyrobkem a vzbuzeni zajmu
D — Desire — vyvolani prani zakaznika ke koupi

A — Action — presvedceni o koupi
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Formulace komunikachiho mixu

1. Popiste skolu a vymezte problém
Vyzvednete prednosti ve vztahu k jinym alternativam
Zvolte cilovy segment a popiste ho

Vyberte vhodné propagacni nastroje

o k~ WD

Detailné popiSte pouziti propagacnich nastroju
— Vzhled/grafika, misto prezentace nastroju, ¢as, text, ...
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Volba ciloveho segmentu/segmentace
zakazniku

— proces, kterym se zakaznici rozdeli do skupin s podobnymi
potrebami, pranimi a srovnatelnymi reakcemi na marketingovou

nabidku

— umoznuje lépe se zaméfit na potfeby zakazniku

4 Y 4 N
Komunikacni mix 1 Segment 1

Komunikacni mix 2 ‘ Segment 2
Komunikacni mix 3
S ) N Segment 3
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Segmentacni kriteria

— geograficka
— Obyvatelé mésta, okresu, kraje, statu
— demograficka a socioekonomicka
— Pohlavi, vék, pfijmy, vzdélani, ...
— psychograficka
— Zivotni styl, osobni vlastnosti, spoledenska vrstva, volno&asové aktivity

— behavioralni
— Chovani, postoje, zplsoby uzivani ur€itého produktu
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Priklad demografické segmentace

1. VEékova skupina: 25-35, zije v Praze, prumerny pfijem.

2. Vékova skupina: 40-60, Zije v Brné, prijem 40-60 tisic.
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Priklad psychografické segementace

— Skupina senzitivni na cenu (dobfe reaguji na slevové akce).

— Skupina nadsencu do sportu (fandové fotbalu a hokeje, sledovani
0 vecCerech a vikendech).

— Maminky na materské dovolené (sledovani v prubéhu dne, sleduji
serialy Ci déetské porady).

— TechnologicCti nadsenci (cena neni podstatna, sleva Casto vyvola

pocit zaostalosti technologie, hledaji novinky, chtéji byt prvni).
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Problem skoly

— Zajisténi vhodné kvality a kvantity uchazecu

— Propagace udalosti poradané skolou (den otevrenych dveri, ples,
vystoupeni zaku, ...)

— Tvorba dobréeho jmeéna skoly

— Zajisténi uplatnéni absolventu na trhu prace

— Zajisteni kvalitniho ucitelskeho sboru
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Zakaznici skoly?

— ZA&ci

— Rodice

— Ucitele

— Zamestnavatele
— Verejnost
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Komunikacni mix skoly

— Reklama na internetu = zaklad, naprosta nezbytnost

— Kvalitni webové stranky = nepfretrzita reklama, pfedpokladem je snadna ovladatelnost,
aktualnost, dobré technické provedeni

— Osobni prodej
— Veletrhy stfednich skol

— Tradicni vyrazové prostredky
— Prospekty, brozury, katalogy, inzeraty, ...

— Reklama
— Rozhlas, TV
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Obsah predmeétu

— Zaklady management

— Pojem management

— Osobnost manazera

— Prostfedi managementu

— Sekvencéni manazerské funkce (planovani, organizovani, vedeni, kontrola)

— Zaklady marketingu

— Pojem marketing
— Marketingové koncepce
— Marketingovy mix (4P — vyrobek, cena, distribuce, propagace/komunikaéni mix)
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