STRATEGICKE A MARKETINGOVE PLANOVANIE

Postup krokov strategickeho a
marketingoveho planovania

O TEJTO TEME:

Podtéma Postup krokov sa venuje detailnému vysvetleniu postupnosti, akou podnik formuje,
implementuje a kontroluje svoju stratégiu v ramci strategického a marketingového planovania.
Ide o systematicky proces, ktory vychadza zo stanovenia poslania a vizie podniku, pokracuje
definovanim cielov, analyzou vnutorného a vonkajSieho prostredia a konci tvorbou, realizaciou a
hodnotenim stratégie. V rdmci marketingového pladnovania sa tento proces dopifa o kroky, ktoré
suvisia so stanovenim marketingovych cielov, tvorbou marketingového mixu, jeho
implementaciou a priebeznym monitorovanim vysledkov.

Spravne stanoveny postup krokov zarucuje, ze podnik postupuje premyslene, efektivne vyuziva
zdroje, dokaze reagovat na zmeny prostredia a udrziava si konkurencieschopnost. Prepojenie
strategického a marketingového planovania umoznuje zosuladit dlhodobé smerovanie
organizacie s konkréetnymi marketingovymi aktivitami. Kazdy krok ma svoj ucel, nastroje a
vystupy, ktoré sluzia ako vstupy pre dalSie fazy. Postup krokov nie je staticky — v praxi sa
prisposobuje aktualnej situacii na trhu, trendom a vysledkom priebeznych kontrol.



KROKY STRATEGICKEHO PLANOVANIA

Postup krokov je metodicky ramec, ktory opisuje logicku a Casovu naslednost ¢innosti
potrebnych na vytvorenie, realizaciu a kontrolu stratégie podniku. V strategickom manazmente

sa zvyCajne uvadza 5 az 6 zakladnych faz:



1. Identifikacia poslania, vizie a ciel'ov podniku - jasne definovat, pre¢o podnik existuje,
kam smeruje a aké konkrétne vysledky chce dosiahnut.

Priklad: Rodinna pekaren si stanovi poslanie — ,Prinasat zdkaznikom Cerstvé a zdravé pecivo z
lokalnych surovin, pe¢ené s ohladom na tradicie a Zivotné prostredie.” Vizia znie - ,Stat sa
najobl'ubenejSou pekarnou v regione znamej svojou kvalitou a spolo¢enskou
zodpovednostou.“ Konkrétny ciel - ,, Do troch rokov zvysit trzby o 25 % a otvorit dalSie dve

prevadzky.

2. Analyza vonkajSieho a vnutorného prostredia - pouzitie nastrojov ako PESTLE, SWOT,
analyza trhu a konkurencie, interny audit.

Priklad: Vyrobca Sportoveho oblecenia vykona PESTLE analyzu, aby zistil trendy v legislative
(povinné ekologické certifikacie), technologiach (nové funkéné materialy), i spotrebitel'skom
spravani (rastuci zadujem o udrzatel'nost). V SWOT analyze odhali silné stranky - vlastny
dizajnérsky tim a slabiny — nizka znalost znacky v zahranici. Analyza konkurencie ukaze, ze

dvaja hlavni rivali expanduji na e-commerce trhy v EU.

3. Formulacia stratégie - vyber optimalnych pristupov k dosiahnutiu cielov, zohladrujuc
zdroje, trhove prilezitosti a hrozby.

Priklad: IT startup, ktory vyvija aplikacie na spravu financii, sa na zaklade analyzy rozhodne
sustredit na segment malych a strednych podnikov. Vyberie stratégiu diferencovaného
marketingu — ponuknut Specifické funkcie pre rézne odvetvia (reStauracie, stavebné firmy, e-
shopy). Cielom je vyuzit silnu vyvojarsku kapacitu a rychlu reakciu na poziadavky zakaznikov,

¢im ziska konkurencnu vyhodu oproti vacsim, menej flexibilnym firmam.

4. Implementacia stratégie - premena strategickych planov na konkrétne programy,
projekty a ulohy s ur€enim zodpovednosti a rozpoctov.

Priklad: Firma na vyrobu nabytku, ktora sa rozhodla expandovat do online predaja, pripravi
projekt e-shopu. Urci projektového manazeéra, tim pre produktove fotografie a opis
produktov, stanovi rozpocet na marketingovu kampan, dohodne terminy spustenia a
zabezpeci Skolenie pre tim zakaznickej podpory.

5. Kontrola a hodnotenie — meranie vysledkov, porovnanie s cielmi, identifikdcia odchylok a
prijatie napravnych opatreni.

Priklad: Po pol roku od spustenia novej marketingovej kampane kavova znacka porovna
skutocné vysledky s ciel'mi. Analyza ukaze, ze predaj sa zvysil len 0 5 %, hoci ciel bol 10 %.
Marketingovy tim preto zisti, Ze online reklamy mali nizku mieru prekliku a rozhodne sa upravit
vizualy, zmenit kl'i¢ové slova a pridat video obsah.

V marketingovom manazmente ma postup krokov podobnu logiku, no déraz sa kladie na
marketingové ciele, marketingovy mix a zakaznicke vztahy:



e Analyza trhu a prostredia

e Stanovenie marketingovych cielov a stratégie
e Navrh marketingového mixu (4P/7P)

* Realizacia kampani a aktivit

e Meranie a optimalizacia vykonu

Délezité je chapat, Ze tieto kroky su cyklické — vysledky hodnotenia sa stavaju vstupom pre

nove planovanie.

CHCETE SI Z TEMY ODHRYZNUT ESTE VIAC?

https://www.ama.org/marketing-news/what-is-strategic-marketing-definition-importance-and-

key-components/

https://www.berlinsbi.com/blog/how-do-you-create-an-effective-strategic-marketing-plan

https://www.Isbf.org.uk/blog/online-learning/strategic-marketing-planning-everything-you-need-

to-know

https://www.researchgate.net/publication/235276519_Strategic_Marketing_Planning_A_State-

of-the-art_ Review
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