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Strategicka analyza



Strategicka analyza je proces hodnoceni vnitrniho a vngjSiho prostredi
podniku, ktery slouzi k identifikaci kliCovych faktort ovlivaujicich jeho
soucasnou pozici a budouci uspéch.

Jejim cilem je shromazdit informace pro vytvoreni efektivni dlouhodobé
strategie, ktera pomuze podniku dosahnout svych cilu. Mezi bézné
nastroje strategické analyzy patfi napriklad SWOT analyza, ktera
pomaha identifikovat silné a slabé stranky podniku, prilezitosti a hrozby.



https://www.google.com/search?sca_esv=8436e30913f223ae&cs=0&q=SWOT+anal%C3%BDza&sa=X&ved=2ahUKEwiqyN_e_P-PAxVI-AIHHefnONQQxccNegQICBAB&mstk=AUtExfBI7yFAsOTP_gL1V7hHEqmXGVR7w5qd9Bm0KDpr9Q9JIWqcSTURmjV7MY3plMCRZgB7Bbg2IUdBcrnCgUlWqaMS4pcdCv9Yrtv_AMqd8VV3sp6C3mBv-Wj740vcIXQuqrw&csui=3
https://www.google.com/search?sca_esv=8436e30913f223ae&cs=0&q=SWOT+anal%C3%BDza&sa=X&ved=2ahUKEwiqyN_e_P-PAxVI-AIHHefnONQQxccNegQICBAB&mstk=AUtExfBI7yFAsOTP_gL1V7hHEqmXGVR7w5qd9Bm0KDpr9Q9JIWqcSTURmjV7MY3plMCRZgB7Bbg2IUdBcrnCgUlWqaMS4pcdCv9Yrtv_AMqd8VV3sp6C3mBv-Wj740vcIXQuqrw&csui=3
https://www.google.com/search?sca_esv=8436e30913f223ae&cs=0&q=SWOT+anal%C3%BDza&sa=X&ved=2ahUKEwiqyN_e_P-PAxVI-AIHHefnONQQxccNegQICBAB&mstk=AUtExfBI7yFAsOTP_gL1V7hHEqmXGVR7w5qd9Bm0KDpr9Q9JIWqcSTURmjV7MY3plMCRZgB7Bbg2IUdBcrnCgUlWqaMS4pcdCv9Yrtv_AMqd8VV3sp6C3mBv-Wj740vcIXQuqrw&csui=3

KliCové aspekty strategickeé analyzy:
. Vnitrni analyza:

Zkouma silné a slabé stranky podniku, jeho zdroje, schopnosti a
procesy.

. Vnejsi analyza:

Posuzuje vnéjsi prostredi podniku, v€etné konkurence, trhu, zakazniku,
ale i obecnych faktoru, jako jsou politické, ekonomické, socialni,
technologicke a legislativni vlivy (PESTLE analyza).



https://www.google.com/search?sca_esv=8436e30913f223ae&cs=0&q=PESTLE+anal%C3%BDza&sa=X&ved=2ahUKEwiqyN_e_P-PAxVI-AIHHefnONQQxccNegQIGBAB&mstk=AUtExfBI7yFAsOTP_gL1V7hHEqmXGVR7w5qd9Bm0KDpr9Q9JIWqcSTURmjV7MY3plMCRZgB7Bbg2IUdBcrnCgUlWqaMS4pcdCv9Yrtv_AMqd8VV3sp6C3mBv-Wj740vcIXQuqrw&csui=3
https://www.google.com/search?sca_esv=8436e30913f223ae&cs=0&q=PESTLE+anal%C3%BDza&sa=X&ved=2ahUKEwiqyN_e_P-PAxVI-AIHHefnONQQxccNegQIGBAB&mstk=AUtExfBI7yFAsOTP_gL1V7hHEqmXGVR7w5qd9Bm0KDpr9Q9JIWqcSTURmjV7MY3plMCRZgB7Bbg2IUdBcrnCgUlWqaMS4pcdCv9Yrtv_AMqd8VV3sp6C3mBv-Wj740vcIXQuqrw&csui=3
https://www.google.com/search?sca_esv=8436e30913f223ae&cs=0&q=PESTLE+anal%C3%BDza&sa=X&ved=2ahUKEwiqyN_e_P-PAxVI-AIHHefnONQQxccNegQIGBAB&mstk=AUtExfBI7yFAsOTP_gL1V7hHEqmXGVR7w5qd9Bm0KDpr9Q9JIWqcSTURmjV7MY3plMCRZgB7Bbg2IUdBcrnCgUlWqaMS4pcdCv9Yrtv_AMqd8VV3sp6C3mBv-Wj740vcIXQuqrw&csui=3

Nastroje a metody:

. SWOT analyza: Posuzuje silné stranky (Strengths), slabé stranky
(Weaknesses), prilezitosti (Opportunities) a hrozby (Threats).

PESTLE analyza: Analyzuje politicke, ekonomicke, socialni,
technologicke, legislativni a environmentalni faktory, ktere ovliviuji
firmu.

. Analyza konkurence: Zkouma silné a slabé stranky konkurentu a
jejich strategie.
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Vystup strategické analyzy:

. Strategické cile: Dlouhodobé zamery, kterych chce podnik
dosahnout.

. Strategie: Plany a opatreni k dosazeni strategickych cilu.

. Strategicky plan: Celkovy plan zahrnujici cile a strategie pro jejich
realizaci.



Proc je strateqgicka analyza dulezita:

Poskytuje podklad pro informovaneé strategické rozhodovani
managementu.

Pomaha identifikovat a pochopit faktory ovlivhujici budoucnost
podniku.

. ZvySuje pravdépodobnost dosazeni dlouhodobych cilu a uspéchu.

. Je to kontinualni proces, ktery umoznuje podniku reagovat na menici
se podminky.



SWOT analyza je oblibeny strategicky nastroj, ktery pouziva velké
mnozstvi podnikatelu a manazeru.

Uspéch vasi firmy neni nahoda. Zatimco né&které faktory jsou mimo vasi
kontrolu, mate moc zmenit mnoho z téch, které rozhoduji o jeji
budoucnosti. Jak na to? Pomoci dukladné analyzy firemnich procesu,
ktera vam odhali, co funguje a co potrebuje vylepsit.



https://www.generaliceskaprofi.cz/-/jak-byt-uspesnym-pri-vyjednavani
https://www.generaliceskaprofi.cz/-/jak-vytvorit-financni-plan-pro-podnikani
https://www.generaliceskaprofi.cz/-/jak-vytvorit-financni-plan-pro-podnikani
https://www.generaliceskaprofi.cz/-/jak-vytvorit-financni-plan-pro-podnikani

Tato analyza vam nejen ukaze, zda vaSe firma skuteCné vyuziva svuj
potencial, ale také vam umozni najit cesty k dalSimu zrychleni rustu.
Jednim z nejsilnéjSich nastroju pro tento ukol je SWOT analyza -
osveédcena metoda, ktera vam pomuze ziskat jasny prehled o vSech
aspektech vaseho podnikani.



https://www.generaliceskaprofi.cz/-/nejcastejsi-chyby-podnikatelu-a-jak-se-jim-vyhnout
https://www.generaliceska.cz/podnikatele-firmy

SWOT analyza je univerzalni metoda, ktera se bézne pouziva ke
zmapovani a zhodnoceni vnéjSich a vnitfnich faktoru ovliviiujicich chod
firmy. Nazev vznikl podle pocCatecnich pismen Ctyr anglickych slov:
Strenghts (silné stranky), Weaknesses (slabé stranky), Opportunities
(prilezitosti) a Threats (hrozby).



Hlavnim cilem SWOT analyzy je pomoci firmé ziskat co
nejlepsi prehled o vsech okolnostech, které ovliviuji jeji chod, a o
jejich silnych a slabych strankach. SWOT analyza pomaha prekonavat
problémy a naznacuje, jakym sméerem se ma firma dale vydat.



https://www.generaliceskaprofi.cz/-/pruzkum-trhu-proc-je-pro-firmu-nezbytny-
https://www.generaliceskaprofi.cz/-/podnikatelsky-plan-jak-ho-zpracovat-co-nejlepe-

Kdy provést SWOT analyzu?

SWOT analyzu muzete vypracovat hned na zacatku podnikani a také
pokazde, kdyz se chystate udelat jakykoliv zasadni krok ve vyvoji
spolecnosti.

Typicky kdyz zkoumate dalsi obchodni prilezitosti a chcete uvest na
trh novy produkt nebo sluzbu. SWOT analyza se hodi | k pravidelné
kontrole stavu vaSeho podnikani a naslednému vylepSeni procesu.
Analyza vzdy upozorni na klicovée oblasti, kterym byste meli venovat
ZvVysSenou pozornost.



https://www.generaliceskaprofi.cz/-/kde-mohou-ziskat-dotace-zacinajici-podnikatele
https://www.generaliceskaprofi.cz/-/jak-poznat-vhodny-cas-pro-zalozeni-nove-pobocky-firmy
https://www.generaliceskaprofi.cz/-/jak-poznat-vhodny-cas-pro-zalozeni-nove-pobocky-firmy
https://www.generaliceskaprofi.cz/-/jak-poznat-vhodny-cas-pro-zalozeni-nove-pobocky-firmy

Jak pripravit SWOT analyzu?

Pro vypracovani SWOT analyzy si vytvorte jednoduchou
tabulku rozdélenou do Ctyr oddilu — dva fadky a dva sloupce. Muzete
pracovat digitalné nebo klidné jen na papire. Do levée horni casti
patri silné stranky vasi firmy a pod ne prilezitosti. Do prave horni Casti
nalezi slabe stranky a pod neé hrozby. Postupné si tabulku vypinte
konkrétnimi fakty:



https://www.staci-malo.cz/detail/digitalizace-podnikani
https://www.staci-malo.cz/detail/moznosti-jak-chranit-podnikani-pred-krizi

Vnitini puvod

(atributy organizace)

4+

(atributy prostredi)

Vnéjsi puvod

Silné stranky

S

Strengths

Prilezitosti

O

Opportunities

Slabé stranky

wW

Weakness

Hrozby

T




Do silnych stranek napiste vlastnosti vasi firmy (také vas a
vaSich zaméstnancu), které vam poskytuji vyhodu na trhu a pomahaji
dosahnout vasich cilu. Odpovézte si pfedevSim na nasledujici otazky:

e V cem vase firma vynika?

e Jaké jsou jedinecné dovednosti, které ma vas tym?

* Jaké mate odborné nebo specializované znalosti?

* Jaké mate zkusenosti?

 Co délate lépe nez konkurence?

e Co vasi zakaznici vnimaji jako vase silné stranky a proc se k vam vraceji?
e Jakych zdroju mate dostatek nebo dokonce nadbytek?

 Covam prinasi nejvyssi zisk?



https://www.generaliceskaprofi.cz/ze-zivota/nastup-noveho-zamestnance-na-co-nezapomenout-
https://www.generaliceskaprofi.cz/ze-zivota/jak-efektivne-delegovat-ukoly-a-zlepsit-produktivitu-tymu
https://www.generaliceskaprofi.cz/-/analyza-konkurence-v-cem-spociva-a-jak-ji-provest

Do slabych stranek zapiste vsSechny faktory, které by vas mohly
zpomalit pfi dosahovani vasich cilu. Polozte si typicky tyto otazky:

.V jakych oblastech podnikani byste se potrebovali zlepsit?
. Jaké zdroje vam schazi?

Ktera Cast vaseho podnikani vam neprinasi zisk?
.V cem potrebujete doplnit své vzdelani nebo zkusenosti?
Do ceho musite nejvice investovat?



https://www.generaliceskaprofi.cz/-/osm-tipu-jak-se-stat-lepsim-leaderem
https://www.staci-malo.cz/detail/pojisteni-byznysu-pro-klidnejsi-spanek-podnikatelu
https://www.generaliceskaprofi.cz/-/investice-versus-dotace-vyplati-se-firmam-

Do tretino pole tabulky, venovaného prilezitostem, vepiste vnejsi
podminky (mimo vaSsi firmu), které vam muzou pomoct dosahnout
vaSich cilu. Zamyslete se hlavné nad témito otazkami:

. Jaké jsou byznysove cile, které se aktualné snazite spinit nebo
nasledovat?

. Co vic muzete udélat pro vaSe stavajici zakazniky?
. Jaké technologie muzete vyuzit pro vasi firmu?

Existuji dalsi cilové skupiny, které muzete oslovit?

. Vite o produktech nebo sluzbach, které byste mohli pridat do sve
nabidky?



https://www.generaliceskaprofi.cz/-/podnikatelsky-plan-jak-ho-zpracovat-co-nejlepe-
https://www.generaliceskaprofi.cz/-/proc-a-jak-zaridit-digitalizaci-firemnich-financi
https://www.generaliceskaprofi.cz/-/druhy-reklamy-aneb-jak-muzete-propagovat-svou-firmu
https://www.generaliceskaprofi.cz/-/10-tipu-jak-vhodne-nastavit-cenu-svych-vyrobku-a-sluzeb

Posledni Cast tabulky venujte hrozbam. Sem patfi vSechny vnéjsi

podminky, které by mohly uskodit vyvoji vasi firmy. Odpovezte si

zejmena na otazky:

. Jakym prekazkam musite celit?

. Jakeé jsou silné stranky vasi hlavni konkurence (co dela konkurence
lepe)?

. Jakeé procesy a technologie pouziva vase konkurence a vy ne?

. Jaky je stav ekonomiky na vasem trhu?
. Co se dgje ve vasem prumyslovém odvétvi?


https://www.generaliceskaprofi.cz/ze-zivota/prakticke-rady-kde-hledat-konkurenci-ve-vasem-podnikani
https://www.staci-malo.cz/detail/technologie-ktere-vam-pomohou-s-praci-na-dalku

Do tabulky se vzdy snazte zahrnout jen stézejni fakta a
objektivni (podlozené) informace, vyhnéte se domnénkam a
spekulacim, které vas stejne nikam neposunou.



Data ze SWOT analyzy vyuzijte

Pote, co tabulku pro SWOT analyzu naplnite informacemi, byste meli
ziskana data naplno vyuzit a na jejich zaklade vytvorit nove strategie
pro vas byznys. Muzete si naplanovat, jak posilit vasSe silné stranky,
Jak zapracovat na tech slabych, vyhnout se moznym nastraham a
stanovit si cile pro vyuziti prilezitosti. Jednotlivé kvadranty take
zkuste propojit a zkuste se zamyslet tfeba nad tim, jak muzete
zkombinovat vase silné stranky s prilezitostmi, a vytvorit tak uplne
nové strategie, o kterych jste dosud nepremysileli.



https://www.generaliceskaprofi.cz/-/pruzkum-trhu-proc-je-pro-firmu-nezbytny-
https://www.generaliceskaprofi.cz/-/podnikatelsky-plan-jak-ho-zpracovat-co-nejlepe
https://www.generaliceskaprofi.cz/-/jak-vytvorit-financni-plan-pro-podnikani

Jakmile zjistite, jak vyuzit SWOT analyzu naplno, stane se
vaSim neocenitelnym partnerem na cesté za uspéechem. Kazdy jeji
vystup vam otevie nové moznosti, které okamzité muzete aplikovat
na rust a rozvoj vasi firmy. S kazdym novym prehledem budete pfesné
vedet, kam smerovat, abyste neustale posouvali hranice toho, co je
mozne.



PESTLE analyza je analyticka technika slouzici ke strategické analyze
okolniho prostredi organizace. PESTLE je akronym pocCateCnich pismen
ruznych typu vnéjsSich faktoru:

« politicke,

« ekonomicke,

e socialni,

« technologicke,
* legislativni,

* ekologicke.



PESTLE analyza je analyticka technika slouzici ke strategické
analyze okolniho prostredi organizace. PESTLE (nekdy PESTEL) je
akronym a jednotliva pismena znamenaji ruzné typy vnéjsich

faktoru:



https://managementmania.com/cs/analyzy-analyticke-techniky
https://managementmania.com/cs/analyzy-analyticke-techniky
https://managementmania.com/cs/analyzy-analyticke-techniky
https://managementmania.com/cs/okolni-prostredi
https://managementmania.com/cs/okolni-prostredi
https://managementmania.com/cs/okolni-prostredi
https://managementmania.com/cs/organizace

P — Political - politické — existujici a potencialni pusobeni
politickych vlivu

E — Economical - ekonomické — pusobeni a vliv mistni, narodni a
svetove ekonomiky

S — Social - socialni — prumét socialnich zmén dovnitf organizace,
soucasti jsou i kulturni vlivy (lokalni, narodni, regionalni, svetove)

T — Technological - technologické — dopady stavajicich, novych a
vyspelych technologii

L - Legal - |legislativni - vlivy narodni, evropske a
mezinarodni leqgislativy

E — Ecological - ekologické (environmentalni) — mistni, narodni a
svetova problematika zivotniho prostredi a otazky jejiho reseni



https://managementmania.com/cs/ekonomika
https://managementmania.com/cs/kultura
https://managementmania.com/cs/technologie
https://managementmania.com/cs/legislativa
https://managementmania.com/cs/zivotni-prostredi
https://managementmania.com/cs/zivotni-prostredi
https://managementmania.com/cs/zivotni-prostredi

Podstatou PESTLE analyzy je identifikovat pro kazdou skupinu faktoru
ty nejvyznamnejsi jevy, udalosti, rizika a vlivy, které ovliviuji nebo
budou ovlivhovat organizaci. Metoda PESTLE je soucasti metod
pouzivanych v oblasti analyzy dopadu. Nékdy byva pouzita jako vstup

analyzy vnejsiho prostredi do SWOT analyzy.



https://managementmania.com/cs/rizika
https://managementmania.com/cs/dopadove-analyzy
https://managementmania.com/cs/dopadove-analyzy
https://managementmania.com/cs/dopadove-analyzy
https://managementmania.com/cs/swot-analyza
https://managementmania.com/cs/swot-analyza
https://managementmania.com/cs/swot-analyza

Nekdy se pouziva take podobna zjednodusena varianta
nazyvana PEST analyza:

P — politické — existujici a potencialni pusobeni politickych vlivu
E — ekonomické — pusobeni a vliv mistni, narodni a svétové
ekonomiky

. S — socialni — prumét socialnich zmén dovnitf organizace

. T —technologické — dopady novych a vyspelych technologii



Nekdy se pouziva nazev/zkratka STEEPLED analyza, kdy jsou faktory
identické jako u PESTLE, ale jsou pridany eticke (Ethics) a
demograficke (Demographic) faktory.



Alternativné se pouziva také nazev STEER analyza, kdy jsou v
podstaté identické faktory usporadany takto:

S - socio-cultural - socio-kulturni faktory
T - technological - technologicke faktory
E - economic - ekonomické faktory
E - ecological - ekologické faktory

R - regulatory - regulujici faktory (legislativa jako regulace)

Jsou znamy | dalsi varianty jsou znamy pod nazvy
jako SLEPT nebo STEP.



Analyza konkurence je systematické hodnoceni konkurentu na trhu s
cilem ziskat porozumeni o jejich strategiich, produktech, silnych a
slabych strankach. Tento proces muze zahrnovat sledovani jejich
marketingovych taktik, cenovych strategii, cilovych skupin a dalsich
kliCovych aspektu jejich podnikani.



Analyza konkurence je pro marketéry dulezita, protoze jim umoznuje
identifikovat trzni mezery, predvidat konkurenCni akce a najit
jedineC¢né zpusoby, jak se diferencovat. Také pomaha podnikum lépe
porozumét svému postaveni na trhu a najit zpusoby, jak zvySit svou
konkurenceschopnost.



Mystery shopping je efektivhi metoda, ktera doplnuje analyzu
konkurence o zjisteni kvality sluzeb a zakaznicke zkusenosti
poskytované konkurencnimi firmami. Tim, ze vyskoleni ,tajni zakaznici"
hodnoti sluzby a produkty konkurence, mohou firmy ziskat cenné
informace o tom, jak konkurencni podniky obsluhuji své zakazniky, jake
procesy pouzivaji a kde maji slabiny. Tento prakticky pristup umoznuje
firmam nejen lépe porozumét konkurencnim standardum, ale také
identifikovat pfrilezitosti k vylepseni vlastnich sluzeb a posileni vztahu
se zakazniky.



SEO analyza jako soucast konkurenceschopnosti

V' modernim digitalnim prostredi je SEO analyza nezbytnou soucasti
analyzy konkurence. Sleduje viditelnost konkurencnich webovych
stranek ve vyhledavacich, analyzuje pouzivana klicova slova a zkouma
obsahové strategie, které konkurence vyuziva k pfilakani navstévniku
na své stranky.

Tento typ analyzy muze firmam odhalit, jaké techniky optimalizace pro
vyhledavace (SEO) konkurence pouziva, coz jim umoznuje prizpusobit
vlastni digitalni strategii, zlepsit sve postaveni ve vyhledavani a oslovit
ciloveé publikum efektivneji nez konkurence.
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SWOT analyza jako nastroj pro zhodnoceni pozice na trhu

SWOT analyza je dalsi kliCovy nastroj, ktery by mel byt soucasti
komplexni analyzy konkurence. Umoznuje firmam identifikovat jejich
viastni silne stranky (Strengths), slabiny (Weaknesses), prilezitosti
(Opportunities) a hrozby (Threats) v kontextu jejich konkurenéniho
prostredi. Porovhanim SWOT analyz své firmy a konkurentu mohou
podniky Iépe pochopit, kde maji konkurencni vyhody, a kde je treba
provest zlepseni.

Tento nastroj pomaha nejen identifikovat oblasti pro rust, ale take
pripravit se na potencialni rizika na trhu.


https://zsf.cz/slovnik/swot
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Analyza konkurence pomaha podniku odhalit silné a slabé stranky
spolecnosti v jejich odvetvi.

Analyza konkurence poskytuje podnikatelum prehled o tom, co délaji
jejich konkurenti, a identifikuje prilezitosti, jak je prekonat.



Provadeni analyzy konkurence spocCiva v nalezeni silnych a slabych
stranek firem ve vasem odvétvi. Je to takovy pruzkum konkurence,
kde zkoumate produkty, prodeje a marketing konkurentu. Diky
tomuto pruzkumu konkurence se muzete rozhodnout, jak pokracovat ve

své podnikatelské strateqii.
Analyza konkurence je cenna v kazdeé fazi podnikani. Jak ale takovou
analyzu konkurence provést?



Co je analyza konkurence?

Analyza konkurence je typem trzniho vyzkumu. Jde o proces hodnoceni
a porozumeéni silnym a slabym strankam konkurentu na trhu. Zahrnuje
sbér a analyzu dat o konkurentech. Tato data se tykaji produktu, cen,
marketingovych strateqii, distribu¢nich kanalu a zakaznické zakladny.



Provadéni analyzy konkurence pomuze najit potencialni vyhody a
prekazky ve vasem cilovem trhu nebo produktech. Umoznuje
znackam sledovat, jak primi a neprimi konkurenti zvladaji marketing,

cenotvorbu a distribuci.



Priklad analyzy konkurence: jak vypada?

Neexistuje jediny zpusob, jak provést analyzu konkurence. Jak bude
vypadat, zavisi na tom, co se snhazite zjistit o svych konkurentech.

MdUzete provést analyzu konkurence na konkrétni ¢ast operaci konkurentd -
napriklad jejich webové stranky - nebo muzete provést kompletni analyzu
celého jejich marketingového a prodejniho tymu. Cilem je pomoci vam
pochopit akce konkurentu a jak by na né méla vase firma reagovat.



Existuje vice nez jeden zpusob, jak strukturovat analyzu konkurence.
Zde jsou nekteré typy informaci, které jsou Casto zahrnuty v analyze
konkurence:

Pro Sirokou analyzu konkurence muzete zkoumat:

* Cilové zakazniky

* Jedine¢nou hodnotu nebo to, co odlisuje jejich produkty
* Prodejni argumenty

 Cenové hladiny produktu

e Politiku dopravy

* Financovani



Vysoké urovné informaci vam mohou pomoci pochopit zakladni rozdily
mezi vasSimi konkurenty. Pro _konkrétnéjsi analyzu konkurence se
zamerte na:

Funkce webovych stranek (design, obsah)
. Zakaznickou zkusenost (prubéh nakupu, zakaznicka podpora)
. Marketingovy obsah (popisy produktu, blogové prispévky)
. Socialni sité (frekvence pfispévku, mira zapojeni)
. Akce (slevy, vyprodeje)
Komunikaci (e-maily opusténych kosiku, newslettery)
Recenze (zpétna vazba zakazniku, stiznosti)



Co je zahrnuto v analyze konkurence, je na vas. Vyuzijte svuj vyzkum k
odpovedi na konkrétni otazky, které pomohou vasi firme podniknout
kroky k budoucimu rustu.

Je snazsi soutezit, kdyz rozumite konkurenci. Znate-li Cinnost svych
konkurentu, muzete |épe reagovat. Muzete upravit cenovou strategii,
zmenit cilovou skupinu nebo prevzit dobrou praxi.



Sirsi pohled na va$ e-commerce prostor vam také pomUze vidét, co
vasi firmu odliSuje.

Pokud zakladate e-commerce podnikani, analyza konkurentu vam
pomuze:

. Cinit informovana marketingovéa rozhodnuti
|dentifikovat trendy v oboru

. Stanovit benchmark proti konkurentum
Najit svou jedinecnou hodnotovou nabidku

. Stanovit ceny

. Objevit nové zpusoby, jak oslovit zakazniky
Najit mezery v marketingu nebo produktoveé rade
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Analyza konkurence je zivy dokument, ktery by mel byt aktualizovan,
jak firma roste.

Jakmile vyvijite novée produkty, aktualizujete marketingovou strateqii
nebo se rozsSirujete do novych oblasti, aktualni dokument analyzy
konkurence je mocnym zdrojem informaci.

Muze odhalit pfrilezitosti k ziskani vyhody nad konkurenty a zaroven
zvyraznit oblasti, kde je konkurence intenzivni.



Kdy provadet analyzu konkurence

Pri budovani podnikani je dukladna analyza konkurence skvélym
zpusobem, jak prohloubit své porozuméni trznim faktorim.

Jak rostete, opakujte svou analyzu konkurence, abyste byli v obraze o
nejnovejsich produktech, funkcich a marketingovych taktikach v oboru.
Pravidelné zpravy vam také pomohou porovnat, jak vase firma reaguje
na sirsi trendy.



Obnovte svou analyzu konkurence kdykoliv se vase firma nebo
odvétvi vyrazné zméni. Nahly narust poptavky po produktu nebo
aktualizace algoritmu Google jsou dobré duvody k pfehodnoceni toho,
co vasi konkurenti delaji.



Pri rozhodovani, jak Casto se vracet k analyze konkurence, zvazte, jak
rychle se vase odvétvi meni. Budete mit data zastarala za mesic,
Ctvrtleti nebo rok”? Pokud na vas trh vstoupi novy konkurent, pamatujte,
Ze pravdepodobne take analyzuji vase aktivity.



Jak provést analyzu konkurence

UdrzZujte svuj vyzkum konkurentu organizovany podle téchto sedmi
kroku:



1. Vyberte 7-10 konkurentu
Pokud neznate své konkurenty, postavte se do role zakaznika a vyhledejte své
produkty nebo sluzby na Googlu, na Heurece nebo na relevantnich trzistich.

|dentifikujte konkurenty, kteri:

* Prodavaji podobné produkty
 Maji podobnou filozofii nebo misi
* Marketinguiji k vasi cilové skupiné
e Jsou novi na trhu

* Jsou na trhu znami

Diverzifikovany seznam konkurentl vam poskytne prehled o tom, jak se rtzné
firmy vyrovnavaji s vyzvami ve vasem trhu.



2. Vytvorte tabulku

Kdyz shromazdite data o konkurentech, ukladejte je do tabulky nebo
spreadsheetu. Pokud je design tabulky prehledny, ziskate bonusove
body. To usnadni aktualizace v budoucnu.

Ve svém dokumentu vytvorte sekce pro porovnani konkurentu na
zakladé vasich vyzkumnych cilu, jako jsou:

. Cenove rozpeti
Nabidka produktu

. Zapojeni na socialnich sitich

. Strategie generovani leadu
Nabidky pro prvni navstevniky



3. Zvolte primé a neprimé konkurenty

Kategorizujte kazdou firmu ve svem spreadsheetu jako primeho,
nepfimého nebo terciarnino konkurenta. To vam pomuze urdit, jak se k
vam vztahuiji.

Primi konkurenti prodavaji podobny produkt nebo sluzbu
podobnému publiku. Nike a Adidas jsou hlavnimi konkurenty.

Neprimi konkurenti nabizeji vysokou nebo nizkou verzi produktu
ruznym publikum. Pietro Filipi a Pepco jsou sekundarnimi konkurenty.

. Terciarni konkurenti jsou znacky, ktere marketinguji k vasemu
publiku, ale neprodavaji podobneé produkty nebo s svami primo
nekonkuruji. Napriklad Intersport a Birell, které obé cili na aktivni
zivotni styl, ale jedna prodava sportovni vybaveni a druha
nealkoholické napoje.




4. Identifikujte pozici svych konkurentu

Pozice je nejpresvedcivejsim marketingovym nastrojem firmy. Dobra
pozice vas spojuje s cilovym publikem a informuje o vasem sdéleni a
hodnotach.

Pochopeni pozice vasich konkurentu je zasadni. Muzete se naucit, jak
ostatni firmy komunikuji se svymi zakazniky a najit jedinecny,
relevantni hlas pro vasi znacku.



Analyzujte tyto kanaly, abyste videli, jak se konkurenti pozicionuji:
. Socialni site

. Tiskové zpravy

. Obsah webovych stranek

. Akce

. Rozhovory

. Popis produktu



Pri identifikaci pozice konkurentu se ptejte:
. Jaky pribeh se vypravi?
K jsou produkty popsany?

. (Y

a
. Jak je firma popsana?
aka je jedinecna hodnotova nabidka?



Pochopte, jak konkurenti komunikuji se svymi sledujicimi, zakazniky a
dalSimi zuCastnénymi stranami. Pokud dokazete wurcCit jejich
komunikacni ramec, budete schopni se jasne pozicionovat na trhu.



5. Urcete konkurencni vyhodu a nabidky

Veétsina uspesnych firem prodava jedineCcné produkty nebo nabizi
vyjimecné zazitky. Muze to byt inovativni funkce, tajny recept nebo
bezkonkurencni zakaznicky servis.

Povazujte tyto nabidky za konkurencni vyhodu nebo jedinecnou
prodejni nabidku (USP).
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Konkuren¢éni vyhoda modniho prodejce muze byt kvalitni produkty
prodavané s expresni dopravou.

Podivejte se na zbozi a sluzby svych konkurentu a rozhodnéte, kde
spociva jejich vyhoda. Jejich znaCka bude pravdepodobne uzce spjata
S jejich jedinecnou nabidkou.

Prectéte si zakaznické recenze a zjistete, proC vase cilové publikum
nakupuje u konkurencnich firem. Mohou preferovat nizSi ceny,
premiove materialy nebo udrzitelné praktiky.

Pochopeni konkurencnich vyhod ve vasem oboru vam pomuze zjistit,
kde byste meli a kde nemeli soutezit.



6. Pochopte, jak konkurenti marketinguji své produkty

Uspé&sné e-commerce obchody &asto pred&i konkurenci marketingem,
nejen svymi produkty.

Ale nepredpokladejte, ze musite soutezit ve vSech marketingovych
kanalech, abyste zustali na oCich zakazniku.

Vyuzijte svou analyzu konkurence. Zjistete, jak konkurenti oslovuji
zakazniky a na co se zameruji ve svych marketingovych zdrojich.



Vasi konkurenti se mozna soustfedi na cileni zakazniku pres
Instagram. Také mohou ziskavat navstévnost diky uziteCnym blogum.

Vyuzijte softwarovée nastroje (uvedené nize) k shromazdeni
marketingovych dat. Pak se na chvili postavte do role zakaznika a
zazijte marketing konkurentu z prvni ruky.



Muzete zkusit:
Prihlasit se k newsletterim
Odebirat blogy
Sledovat konkurenty na socialnich sitich
Opustit produkty v nakupnim kosiku

* Koupit produkt



Jakmile studujete marketing konkurentu a dokumentujete své zjisténi,
muzete se rozhodnout, zda soutézit v popularnich marketingovych
kanalech nebo oslovit své zakazniky méne pouzivanymi cestami.

Informace shromazdene v této fazi budou uziteCné pro tymy prodeje a
marketingu.



7. Provedte SWOT analyzu
Zvazte SWOT analyzu, ktera doplni data, ktera shromazdite.

SWOT je ramec pro analyzu konkurence, ktery uvadi silné stranky,
slabe stranky, prilezitosti a hrozby vasi firmy. SWOT se zaméruje na
silné stranky konkurentu a porovnava je s vasim podnikanim. Nachazi
tak silne a slabé stranky.



Silné a slabé stranky jsou prvky vasi firmy, které muzete kontrolovat a
meénit v prubéhu ¢asu. Sem patfi napfiklad:

Nabidka produktu
Partnerstvi
Dusevni vlastnictvi
PocCet zaméstnancu
Podil na trhu

. Aktiva



Prilezitosti a hrozby jsou mimo vasi kontrolu. Muzete planovat zmény,
ale nemuzete tyto prvky ovlivnit, napfiklad:

Produkty konkurentu
Ekonomika

. Spotrebitelske trendy
Regulace

. Velikost trhu
Poptavka na trhu



Snazte se provadet SWOT analyzu kazdorocne. Pomaha pri analyze
rentability a sleduje konkurencni prostredi a bod zvratu. Pokud hledate
financovani, meli byste zahrnout aktualizovanou SWOT analyzu do
sveho podnikatelského planu.
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Shromazdeéte data pomoci téchto nastroju pro analyzu konkurence

Jakmile vite, které konkurenty studovat, je €as provést pruzkum
konkurence a shromazdit data pro svou analyzu konkurence. Dobrou

zpravou je, ze existuje mnoho nastroju a softwaru, které usnadnuiji
shromazdovani dat.



Pojdme se podivat na nékolik zdroju, které vam mohou pomoci
shromazdit informace o klicovych slovech konkurence, obsahovem
marketingu, strategii na socialnich sitich a dalsich oblastech.

SEO analyza

Ahrefs: Najdéte nejlepsi klicova slova a odhadovany provoz vasich konkurentu.
SE Ranking: Zjistete vykon placeného a organického vyhledavani vasich

konkurentd.
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Vykon na socialnich sitich

‘RivallQ: Zjistéte, jak Casto konkurenti publikuji na socialnich sitich,

A 4 VAL &N 4

Followerwonk: Ziskejte informace o demografii sledujicich, klicovych
vlivnych osobach a metrikach vykonu na Twitteru (nyni X).

*Sprout Social: Mérte vykon konkurentu napfic socialnimi kanaly.
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E-mail marketing

Owletter: Analyzujte zmény a sledujte trendy v e-mailove strategii
vaSich konkurentu.

‘MailCharts: Agregujte e-maily, abyste ziskali prehled o frekvenci e-
mailu, taktice predmétovych radku a dalSich aspektech.



https://www.owletter.com/
https://www.mailcharts.com/

Vykon obsahoveho marketingu

BuzzSumo: Zjistete nejlepsi obsah pro obecna téemata a konkréetni
konkurenty.

Monitor Backlinks: Sledujte zpetné odkazy a dostavejte upozorneni
pokazde, kdyz nekdo odkazuje na vas obsah nebo obsah konkurence.

Vyuzijte tyto zdroje k shromazdeni dat a viozte je do sveho
spreadsheetu pro analyzu konkurence, abyste ulozili sva zjisteni na
jedno organizované misto.
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Konkurencni inteligence je zasadni pfri zakladani podnikani.
Pravidelnym provadénim analyzy konkurence muzete zustat na
vrcholu sveé konkurence. Budete schopni proniknout na nove trhy,
uveést noveé produkty a sledovat zakazniky svych konkurentu - coz vam
poskytne moderni pristup, ktery udrzi vasi firmu nebo startup agilni.
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Pouzité zdroje:
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