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[bookmark: _Toc529559902]Konkurence
[bookmark: _Toc529559903]Popis konkurence	
1.1. [bookmark: _Toc529559904]Přímá/nepřímá konkurence	Comment by Author: Představte společnosti, které již figurují na stejném trhu a konkurují vám. U každé uveďte:
- jestli jde o přímou nebo nepřímou konkurenci,
- z jakého směru vám konkuruje.

1.2. [bookmark: _Toc529559905]Potenciální konkurence	Comment by Author: Představte společnosti, které se na daný trh chystají vstoupit nebo které mají obdobný předmět činnosti, jehož rozšířením se můžou stát vaší konkurencí. 

1.3. [bookmark: _Toc529539286][bookmark: _Toc529559906]Hrozby od konkurence	Comment by Author: Uveďte možné komplikace, které můžou vašemu podnikání způsobit konkurenční společnosti. Jak budete v takovém případě postupovat?

1.4. [bookmark: _Toc529539287][bookmark: _Toc529559907]Nejsilnější hráči v odvětví	Comment by Author: Které z vašich konkurenčních společností mají na trhu nejsilnější postavení? Stručně popište, jakým způsobem a za jakých podmínek upevnily svou pozici na trhu.

[bookmark: _Toc529559908]

Analýza konkurence	Comment by Author: Nadbytečné šablony vymažte.
Konkurence 1 	Comment by Author: Název firmy, resp. produktu. 
Shrnutí: 	Comment by Author: Jedna věta charakterizující daný produkt/firmu (jakési shrnutí): např. „Je přímý a poměrně silný konkurent – hlavně díky své přítomnosti u velkého počtu klientů.“

Popis: 	Comment by Author: Popis daného produktu/firmy: vytáhnout klíčové prvky charakterizující daný produkt, co umí, co dělá, na co se zaměřuje, na jakém trhu působí atp. A na druhou stranu i co mu např. chybí. Zde nerozepisovat výhody a nevýhody s ohledem na zaměření a porovnání s námi.
Bod 1
Bod 2
Bod 3 atp.
Regionální působnost a cílové trhy:	Comment by Author: V jakých zemích / částech světa působí. Jaké umí jazyky atp. (vše, co se vztahuje k regionálnímu zaměření).
Bod 1
Bod 2
Bod 3 atp.
Silné stránky daného řešení:	Comment by Author: Výhody produktu s ohledem na jeho účel a zaměření a s ohledem na námi plánovanou funkčnost.
Silná stránka 1
Silná stránka 2 
Silná stránka 3 atp.
Slabé stránky daného řešení: 	Comment by Author: Nevýhody produktu s ohledem na jeho účel a zaměření a s ohledem na námi plánovanou funkčnost.
Slabá stránka 1
Slabá stránka 2 atp.
Klíčová konkurenční výhoda na trhu:	Comment by Author: Čím se snaží odlišit od konkurence či zaujmout klienty.

Zajímavé vlastnosti (inspirace pro nás):	Comment by Author: Seznam zajímavých funkcí, o kterých bychom měli uvažovat při vývoji. Nezapomenout na screenshoty, pokud možno.
Vlastnost 1
Vlastnost 2 atp.
V čem si primárně konkurujeme:	Comment by Author: Co máme nejvíce společné, v čem si s nimi budeme konkurovat.
Vlastnost 1
Vlastnost 2 atp.
Naše výhoda nad konkurencí:	Comment by Author: Co budeme umět lépe, čím se od nich chceme odlišit a předstihnout je.
Naše výhoda 1
Naše výhoda 2 atp.
Ceník: 	Comment by Author: Jakákoli informace o ceně.
Varianta 1
Varianta 2
Klienti, velikost a podíl na trhu: 	Comment by Author: Např. seznam klientů (alespoň několik top) nebo přibližný počet klientů; pokud je to možné zjistit s regionálním rozdělením, tak takto podrobněji. Zároveň odhadovaná velikost tržního podílu.
Klient 1
Velikost: 
Podíl na trhu:
Klient 2
Velikost: 
Podíl na trhu:
Klient 3
Velikost: 
Podíl na trhu:
Segment trhu – na jaké zákazníky cílí?	Comment by Author: Kdo jsou jejich primární zákazníci, jaké typy firem, jaké obory, jak velké firmy atp. Na koho se snaží cílit případnou reklamu.
Segment 1
Segment 2
Marketingová strategie:	Comment by Author: Popis marketingové strategie firmy, pokud je známa.

Plánují něco nového?	Comment by Author: Víme o nějakých plánech do budoucna? Nové funkce, produkty atp.

Finanční výsledky konkurentů:	Comment by Author: Jakékoli informace o finanční situaci firmy – obrat, zisk, jak si stojí atp. Pokud bude dohledatelné.



Konkurence 2	Comment by Author: Název firmy, resp. produktu. 
Shrnutí: 	Comment by Author: Jedna věta charakterizující daný produkt/firmu (jakési shrnutí): např. „Je přímý a poměrně silný konkurent – hlavně díky své přítomnosti u velkého počtu klientů.“

Popis: 	Comment by Author: Popis daného produktu/firmy: vytáhnout klíčové prvky charakterizující daný produkt, co umí, co dělá, na co se zaměřuje, na jakém trhu působí atp. A na druhou stranu i co mu např. chybí. Zde nerozepisovat výhody a nevýhody s ohledem na zaměření a porovnání s námi.
Bod 1
Bod 2
Bod 3 atp.
Regionální působnost a cílové trhy:	Comment by Author: V jakých zemích / částech světa působí. Jaké umí jazyky atp. (vše, co se vztahuje k regionálnímu zaměření).
Bod 1
Bod 2
Bod 3 atp.
Silné stránky daného řešení:	Comment by Author: Výhody produktu s ohledem na jeho účel a zaměření a s ohledem na námi plánovanou funkčnost.
Silná stránka 1
Silná stránka 2 
Silná stránka 3 atp.
Slabé stránky daného řešení: 	Comment by Author: Nevýhody produktu s ohledem na jeho účel a zaměření a s ohledem na námi plánovanou funkčnost.
Slabá stránka 1
Slabá stránka 2 atp.
Klíčová konkurenční výhoda na trhu:	Comment by Author: Čím se snaží odlišit od konkurence či zaujmout klienty.

Zajímavé vlastnosti (inspirace pro nás):	Comment by Author: Seznam zajímavých funkcí, o kterých bychom měli uvažovat při vývoji. Nezapomenout na screenshoty, pokud možno.
Vlastnost 1
Vlastnost 2 atp.
V čem si primárně konkurujeme:	Comment by Author: Co máme nejvíce společné, v čem si s nimi budeme konkurovat.
Vlastnost 1
Vlastnost 2 atp.
Naše výhoda nad konkurencí:	Comment by Author: Co budeme umět lépe, čím se od nich chceme odlišit a předstihnout je.
Naše výhoda 1
Naše výhoda 2 atp.
Ceník: 	Comment by Author: Jakákoli informace o ceně.
Varianta 1
Varianta 2
Klienti, velikost a podíl na trhu: 	Comment by Author: Např. seznam klientů (alespoň několik top) nebo přibližný počet klientů; pokud je to možné zjistit s regionálním rozdělením, tak takto podrobněji. Zároveň odhadovaná velikost tržního podílu.
Klient 1
Velikost: 
Podíl na trhu:
Klient 2
Velikost: 
Podíl na trhu:
Klient 3
Velikost: 
Podíl na trhu:
Segment trhu – na jaké zákazníky cílí?	Comment by Author: Kdo jsou jejich primární zákazníci, jaké typy firem, jaké obory, jak velké firmy atp. Na koho se snaží cílit případnou reklamu.
Segment 1
Segment 2
Marketingová strategie:	Comment by Author: Popis marketingové strategie firmy, pokud je známa.

Plánují něco nového?	Comment by Author: Víme o nějakých plánech do budoucna? Nové funkce, produkty atp.

Finanční výsledky konkurentů:	Comment by Author: Jakékoli informace o finanční situaci firmy – obrat, zisk, jak si stojí atp. Pokud bude dohledatelné.



Konkurence 3 	Comment by Author: Název firmy, resp. produktu. 
Shrnutí: 	Comment by Author: Jedna věta charakterizující daný produkt/firmu (jakési shrnutí): např. „Je přímý a poměrně silný konkurent – hlavně díky své přítomnosti u velkého počtu klientů.“

Popis: 	Comment by Author: Popis daného produktu/firmy: vytáhnout klíčové prvky charakterizující daný produkt, co umí, co dělá, na co se zaměřuje, na jakém trhu působí atp. A na druhou stranu i co mu např. chybí. Zde nerozepisovat výhody a nevýhody s ohledem na zaměření a porovnání s námi.
Bod 1
Bod 2
Bod 3 atp.
Regionální působnost a cílové trhy:	Comment by Author: V jakých zemích / částech světa působí. Jaké umí jazyky atp. (vše, co se vztahuje k regionálnímu zaměření).
Bod 1
Bod 2
Bod 3 atp.
Silné stránky daného řešení:	Comment by Author: Výhody produktu s ohledem na jeho účel a zaměření a s ohledem na námi plánovanou funkčnost.
Silná stránka 1
Silná stránka 2 
Silná stránka 3 atp.
Slabé stránky daného řešení: 	Comment by Author: Nevýhody produktu s ohledem na jeho účel a zaměření a s ohledem na námi plánovanou funkčnost.
Slabá stránka 1
Slabá stránka 2 atp.
Klíčová konkurenční výhoda na trhu:	Comment by Author: Čím se snaží odlišit od konkurence či zaujmout klienty.

Zajímavé vlastnosti (inspirace pro nás):	Comment by Author: Seznam zajímavých funkcí, o kterých bychom měli uvažovat při vývoji. Nezapomenout na screenshoty, pokud možno.
Vlastnost 1
Vlastnost 2 atp.
V čem si primárně konkurujeme:	Comment by Author: Co máme nejvíce společné, v čem si s nimi budeme konkurovat.
Vlastnost 1
Vlastnost 2 atp.
Naše výhoda nad konkurencí:	Comment by Author: Co budeme umět lépe, čím se od nich chceme odlišit a předstihnout je.
Naše výhoda 1
Naše výhoda 2 atp.
Ceník: 	Comment by Author: Jakákoli informace o ceně.
Varianta 1
Varianta 2
Klienti, velikost a podíl na trhu: 	Comment by Author: Např. seznam klientů (alespoň několik top) nebo přibližný počet klientů; pokud je to možné zjistit s regionálním rozdělením, tak takto podrobněji. Zároveň odhadovaná velikost tržního podílu.
Klient 1
Velikost: 
Podíl na trhu:
Klient 2
Velikost: 
Podíl na trhu:
Klient 3
Velikost: 
Podíl na trhu:
Segment trhu – na jaké zákazníky cílí?	Comment by Author: Kdo jsou jejich primární zákazníci, jaké typy firem, jaké obory, jak velké firmy atp. Na koho se snaží cílit případnou reklamu.
Segment 1
Segment 2
Marketingová strategie:	Comment by Author: Popis marketingové strategie firmy, pokud je známa.

Plánují něco nového?	Comment by Author: Víme o nějakých plánech do budoucna? Nové funkce, produkty atp.

Finanční výsledky konkurentů:	Comment by Author: Jakékoli informace o finanční situaci firmy – obrat, zisk, jak si stojí atp. Pokud bude dohledatelné.

[bookmark: _Toc529539288][bookmark: _Toc529559909]

Srovnání se s konkurencí		Comment by Author: Popište svoji společnost ve vztahu k výše uvedeným firmám. Jaké máte v konkrétních případech výhody a nevýhody?

[bookmark: _Toc529559910]Positioning společnosti		Comment by Author: V čem se bude lišit od vaší konkurence? Vyzdvihněte jedinečné vlastnosti vaší značky.
Jaký image bude mít vaše společnost? Jak chcete svoji firmu ukotvit v mysli zákazníka? Existuje 5 základních typů vymezení:
 Větší užitek za větší cenu: luxusní firmy, nadstandardní užitek a špičková kvalita.
 Větší užitek za stejnou cenu: konkurence luxusních firem, vysoká kvalita, běžné ceny.
 Stejný užitek za nižší cenu: firmy, které můžou určitým způsobem snížit své provozní náklady (například snížení provozních nákladů internetovými prodejci).
 Menší užitek za mnohem nižší cenu: low-costové společnosti, hlavní výhodou pro zákazníka je nízká cena produktu nebo služby, která má ovšem negativní vliv na její kvalitu.
 Větší užitek za nižší cenu: nejde o dlouhodobě udržitelnou strategii podniku, z důvodu své nerentabilnosti se nasazuje jen krátké období, jehož cílem je zviditelnit se nebo ochromit konkurenci.

[bookmark: _Toc529559911]Identifikace konkurenční výhody	 	Comment by Author: Co máte vy, a vaše konkurence ne? Může jít například o nový technologický postup, který sníží výrobní/provozní náklady, nebo o know-how (znalost pro určitou činnost), či o kontakt na dodavatele s nižšími cenami, než má vaše konkurence.
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Děkujeme za váš čas.
Rádi vám poskytneme více informací.
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