MARKETINGOVY CHECKLIST

[C] PRVNI KROK: ANALYZA TRHU A KONKURENCE

Sepiste si veskerou pfimou i nepfimou konkurenci. Pfima konkurence nabizi
stejné nebo velmi podobné produkty/sluzby a cili na stejnou skupinu
zékaznikd (napf. dvé cestovni kancelare ve stejném mésté). Nepfima
konkurence nabizi jiny produkt/sluzbu, ale uspokojuje stejnou potiebu
zékaznika (napfiklad cestovni kancelaf a prondjem obytnych vozu).

Jaké maiji jednotlivé spole¢nosti reputaci a trzni podil?

Jaké produkty nebo sluzby nabizeji a jakou maiji cenovou politiku?

Jaké jsou jejich konkurenéni vyhody, silné a slabé stranky?

Jaké marketingové kanaly vyuzivaji a na jaké cilové skupiny se zamé&ru;ji?

Analyzujte také vnéjsi faktory:
» Jaké jsou na trhu prilezitosti a hrozby?
» Jaké jsou aktualni trendy ve vasem oboru?
» Jaké legislativni, ekonomické, technologické nebo spolec¢enské faktory
mohou vaSe podnikani ovlivnit?

D DRUHY KROK: DEFINICE ZNACKY A PRODUKTU

o Co aproc délate? Jaké jsou vase hodnoty, vize a poslani?

o Jaké produkty a sluzby nabizite? Na které se chcete zamérit?

» Jaké jsou vaSe silné a slabé stranky?

» Jaké je vase postaveni na trhu?

» Jak chcete, aby vas zakaznici vnimali?

e Co vas odlisuje od konkurence a jaka je vase unikatni konkurenéni
vyhoda?

o Které marketingové aktivity se vam v minulosti osvédcily a proc¢?
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() TRETi KROK: ANALYZA CiLOVYCH SKUPIN

Specifikujte detailné vSechny cilové skupiny:
o O jaké demografické skupiny se jedna (vék, pohlavi, vzdélani, pfijem,
bydlisté...)?
o Jaké maji zajmy, hodnoty, nazory, obavy?
o Jaké jejich problémy fesi vas produkt nebo sluzba?
e ProC by méli zvolit prave vase reSeni?
» Jak dana cilova skupina komunikuje a kde hleda informace?
o Jaké ma nédkupni zvyklosti?

Z cilovych skupin vyberte ty nejatraktivnéjsi dle stanovenych cilg,
napfiklad s vysokym potencidlem nakupu nebo vérnosti. Pro kazdy
segment vytvorte tzv. personu neboli fiktivni profil idedlniho zdkaznika a
detailné jej popiste.

D CTVRTY KROK: OBSAHOVA STRATEGIE

» Jaka témata budete v komunikaci zdUrazrovat?

o Jaky ton komunikace zvolite?

» Jaké formaty a nastroje vyuzijete a pro¢? (napf. PR kampan, podcast,
influencer marketing, PPC reklama)

« Ceho chcete dosdhnout? (napf. lepsi reputace, pozice na trhu,
zvyseni trzeb)

o Chcete oslovit nové zakazniky, nebo posilit vztahy se stavajicimi?

« Na kterou fazi zékaznické cesty chcete cilit? (napf. objevovani
znacky, zvazovani ndkupu, opakované nakupy)

» Jaky obsah uzivatelim chybi?

« Jaké otazky zakaznici nejCastéji fesi a jaky obsah jim pomuze pri
rozhodovani?

Po vytvoreni obsahové strategie se ujistéte, ze:
» Strategie odpovida cilové skupiné a jejimu stylu komunikace.
» Obsah koresponduje s potfebami, které fesi cilova skupina.
o Obsah respektuje vizi a hodnoty znacky.
» Obsah respektuje konzistentni identitu znacky.
e Z obsahu jsou zfejmé klicové vlastnosti produktu a unikatni prodejni
argument.
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D PATY KROK: CILE, KANALY, NASTROJE

 Stanovte si 2-3 hlavni cile podle metody SMART (specifické,
méfitelné, dosazitelné, smyslupiné a Casové vymezené).

o Promyslete konkrétni kroky k jejich dosazeni.

o Vyberte vhodné kanaly (vlastni, placené, neplacené) a marketingové
nastroje.

o Zvazte zapojeni Al a nastrojl pro automatizaci a personalizaci.

 Pripravte obsah odpovidajici jednotlivym kanallim a cilovym
skupinam.

» Jednotlivé marketingové kanaly a nastroje vhodné kombinujte, aby
se vzajemné podporovaly.

D SESTY KROK: HARMONOGRAM, ROZPOCET A MERENI

« Vyclente dostatecné finan¢ni a personalni zdroje pro dosazeni cilu.

o Zvolte metriky (KPI), které budete sledovat a které odpovidaji vasim
cildm. (napf. ndvstévnost webu, konverzni pomeér, ndvratnost
investice, zapojeni na sociélnich sitich)

» Vytvorte konkrétni harmonogram marketingovych aktivit a plan
jejich méfeni a vyhodnoceni.

o Pokud néktera aktivita neprinasi o€ekavané vysledky nebo
neodpovida zménam na trhu, flexibilné plan upravte.
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