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Marketingovy plan se musi vejit i na
pivni tacek.
THOMAS PATALAS



1. Uvod

Mate marketingovy plan? Pokud jste si na tuto
otazku odpovédéli ne, viibec nic se nedéje. Jste
na tom totiz stejné jako vétSina malych a velka
spousta stfednich firem. A podobné jako cela rada
firem velkych, které plany sice maji, ale nikdo

s nimi aktivné nepracuje.

Plan je jen takové papirovdni, které nemd nic
spolecného s praxi ani s realitou.

Plany jsou zbytecné sloZité. A nakonec se stejné
zaloZi do supliku.

Nepotrebuju papir, vidyt mam vsechno v hlavé!
Mdm dostatek zdkaznikd, tak co bych pldnoval?!?
Na co marketingovy pldn, kdyz nedéladm Zdadny
marketing.

Plan bych si i sestavil, ale nevim, odkud zacit.

Mate to také tak? Budete-li chtit, tato kniha

vam to pomuZe zménit. Ukaze vam konkrétni
vyhody, které vam par hodin, vénovanych pripravée
marketingového planu, muze pfinést. A pak

vam plan pomize sestavit. Jednoduse a krok za
krokem.



Marketingovy plan, jak ho pouzivam j3, je
provazany systém. Jedna kolonka navazuje na
druhou a souvisi s tou dalsi. Pfi sestavovani planu
se Casto budete vracet a kontrolovat, jestli systém
,sedi” a davd dohromady smysl. Béhem par hodin
ale vytvorite fungujici navod, ktery se vam bude
dobfe pouzivat v praxi. A pfi trose Stésti vas to
bude i bavit.

Ptipraveni? Jdeme na to!



2. Marketingovy plan

Zacnéme ale od zacatku. Co je marketingovy plan?
Jednoduchy dokument, ktery prehledné a na
jednom misté shrnuje vsechny marketingové
aktivity. Vétsinou se sestavuje na zacatku
podnikani a potom vZdy na obdobi jednoho
kalendainiho roku — od ledna do prosince. Coz ale
neni dogma, protozZe zacit mlzete i kdykoli jindy.
Nebo si sestavit plan jen na jednu sezénu, kampan,
vyrobek nebo projekt.

Aby plan fungoval, nemusi byt slozity. Dokonce
se dd Fict, ze pravé naopak. Cim je dokument delsi
a komplikovanéjsi, tim vétsi je pravdépodobnost,
Ze ho nebudete pouzivat. Pivni tacek, o kterém
hovofi nazev této e-knihy, je mozna prece jen
trochu malo. Ale na béZzny plan malé firmy by vdam
mély stacit maximalné tfi stranky.

Marketingovy pldn je otdzkou zZivota Ci
smrti firmy. Proto ho vSichni potrebuji.
PETER KNIGHT



Dobfre zpracovany marketingovy plan je
konkurenc¢ni vyhoda. Firmy, které zacnou
pravidelné planovat, vétSinou do roka zvysi

zisk i obrat. Plan totiZz jednak motivuje, jednak
nasmeéruje usili i finance tam, kde to pfinasi
vysledky. Seti také naklady, protoZe zvysuje
imunitu firmy vici rdznym ,vyhodnym* nabidkam
inzerce.

Pomaha také predchdzet fenoménu, ktery zna
vétSina malych firem a volnonozc( a ktery
anglosaské zdroje oznacuji jako Feast or Famine
(svatek nebo hlad). Zakazek je vétSinou bud’
nedostatek, nebo naopak takové mnozstvi, ze

se nedaji zvlddnout. Planovani pomaha vykyvy
vyrovnat a rozptylit zakazky rovnhomérné na celou
sezénu.

Pisemné zpracovany marketingovy plan zvysuje
pravdépodobnost, Ze se v podnikani podafi nastavit
a udrzet spravny smér. Vytvari systém a usnadnuje
orientaci v tom, co vSechno pro své zakazniky
délate. Jednodussi je také vyhodnotit, jak jsou
jednotlivé kroky efektivni a v em se vyplati
nepokracovat.



Hlavni dlvod, proc¢ planovat, je ale jesté nékde
jinde. Marketingovy plan je totiz kouzlo. Magické
zaklinadlo, které vam muze pomoci dosahnout
toho, co chcete. Tim, Ze sestavujete plan, na své
podnikani soustifedujete myslenky. A to obvykle
staci k tomu, aby se véci zacaly dit.



3. Poslani — mise

Nez se pustime do planovani pfistiho roku, dava
smysl si uvédomit delsi ¢asovy horizont. Siri
kontext. Proto podle mé do planu patfii dvé
nadcasovéjsi kolonky — Poslani a Vize.

Jen mdlo lidi a podnikt dokdzZe jasné
formulovat, PROC délaji to, CO délaji.
A kdy? Fikém PROC, nemdm na mysli
penize — ty jsou vysledkem. Slovem
PROC myslim to, co je vasim zémérem,
divodem &i presvédéenim. PROC
vase firma existuje? PROC kaZdé rdno
vstanete z postele? A PROC by to mélo
nékoho zajimat?

SIMON SINEK

Poslani neboli mise je podstata firmy vyjadiena
jednou vétou. Ma dvé roviny. Horizontala popisuje,
co firma déla. A vertikala k tomu pridava dalsi



rozmér — jaky to ma smysl. Jinymi slovy: poslani
rika, co délate a proc. Fotim s ldskou. Davame
drevu tvar. Pomahdame firmam rust.

S poslanim hodné pracuji zejména neziskovky

a velké korporace. Podle mé ma néjaké poslani
kazda firma, i ta nejmensi. KdyzZ zac¢inate podnikat,
chcete vyresit problém. Vyrobit néco, co vdam na
trhu chybi. Objevit neprobddané. Nebo asporn délat
néco jinak neZ vas byvaly zaméstnavatel. A pravé
tato myslenka je zakladem poslani, i kdyz neni
vyjadrené ani nikde napsané.

Jsme mladd, dynamicky se rozvijejici spolecnost.
Pomoci modernich technologii a pokrocilych
postupl uspokojujeme i ty nejndroc¢néjsi poZadavky
nasich zdkaznikd na vysoce kvalitni a spolehlivé
produkty a sluzby za dostupné ceny a s vysokou
pfidanou hodnotou. Toto je ukdzka, jak poslani
vypadat nema3.

Jaké by tedy poslani mélo byt?

1. Zapamatovatelné. Idedlni je, kdyz si jej zakaznik
ve spojeni se jménem firmy okamzité vybavi.
Obouvame svét. Connecting People. Najdu
tam, co neznam. Bata, Nokia i Seznam.cz jsou



priklady znacek, kterym se to povedlo. A které
své poslani s Uspéchem vyuzivaji i jako slogan.

2. Jedinecné. Smyslem poslani je vymezit nasi
firmu od ostatnich v oboru. Poslani, které se
da bez uzardéni a beze zmény nalepitina
vyrobek ¢i vylohu konkurence, prosté neni
dobre formulované. Viz priklad vyse uvedené
nicnefikajici fraze. Ze stejného dlivodu nedava
smysl si jako poslani vymezit ,vydélavat penize”.
To totiZ chtéji Uplné vSechny soukromé firmy na
svété.

3. Presvédcivé. Dobré poslani je jako valecny
pokfik. Nebo romantické zaseptani. Nejlépe
funguje, kdyz obsahuje néjakou emoci, se
kterou se vy, vas zdkaznik, vas zaméstnanec
i vas dodavatel miZete ztotoznit. Poslani je vase
PROC, které vas i v t&7kych chvilich podnikani
donuti vstat z postele a zacit se zase snazit.

Dobre formulované poslani mlze byt uzitecnym
ndastrojem nejen pro tvorbu strategie, ale i pro
kazdodenni rozhodnuti. Zacit proddvat tuhle
znacku? Prijmout tohohle zaméstnance? Inzerovat
v tomhle Casopise? Byt na socidlnich sitich? Na



takové otazky vam poslani dokaze odpovédét,
nebo vas k odpovédi aspon nasmérovat. Kromé
toho vam pomuze i navrhnout reklamni kampan
nebo vymyslet témata na blog ¢i pro socialni
média.

Poslani se stanovuje na zacatku podnikani. A pokud
funguje a dava na trhu smysl, neni divod ho
ménit. Je to ona povéstna ¢ervena nit, vinouci se
celym vasim byznysem. Na poslani pak navazuji
vize, cile, strategie a vSechny ostatni marketingové
aktivity. Proto se vyplati si ho zformulovat

a i pozdéji obcas pripomenout.



4. \Vize

Vize popisuje stav, ke kterému sméfujeme. Cili

jak bychom si prali vidét své podnikani za 3-5

let od tohoto okamziku. Vizi si technicky vzato

Ize nastavit i na vice let dopredu a nékteré obory
lidské Cinnosti (tfeba energetika, kosmicky vyzkum
nebo tézba uhli) k tomu primo vybizeji. Jste-li mala
firma nebo Zivnostnik, bude pro vas praktic¢té;jsi
planovat v kratSim ¢asovém horizontu.

Zivot se totiz méni. Technologie, ekonomicka

a politicka situace, nalada ve spole¢nosti i vas
osobni Zivot prochazi pozvolnymi i skokovymi
zménami a prevraty. Jen za poslednich pét let jste
moznd dostudovali, potidili si 2-3 déti, prestéhovali
se do jiného mésta nebo uzavieli manzelstvi.

Také jste parkrat vymeénili mobil, operacni systém
na pocitaci, jezdite jinym autem a na udalosti

a témata, kterd ve vas pred péti lety budila
rozjitfené emoce, uz si dnes ani nevzpomenete.

Ptesto (a pravé proto), Ze to nakonec mozna
dopadne Uplné jinak, si ddva smysl vizi nastavovat.
S malou nadsazkou se da fict, Ze pomoci

vize si utvarime budoucnost. Do detailu si



predstavujeme, jak by nase podnikani a Zivot mély
za par let vypadat. Vize je (na rozdil od poslani)

ze své podstaty docasna a promeénliva. Jakmile ji
dosahneme, vytycime si novou.

Vize ma spolecny zdklad jako vidét. A pfesné to
je zpusob, jak si vizi nejlépe nastavit. Zaviete oci,
v duchu se preneste 3-5 let dopfedu a nechte
naplno pasobit svou fantazii. Cim barevnéjsi

a dynamictéjsi obraz se vam pred o¢ima zac¢ne
odvijet, tim lépe.

Vsimejte si:

e Jak vase podnikani roste? Jste v ném sami, nebo
mate kolegy, spole¢niky, zaméstnance?

® Jak se ve svém podnikani citite? Které konkrétni
emoce chcete prozivat?

e Jaky typ zakaznikU vasi firmu navstévuje? Kolik
jich je?

e Jak vase podnikdni vypadd navenek? Vidite jiné
kancelare, lepsi techniku, nastroje a vybaveni,
nové logo?



e Jaké mate dodavatele? S kym spolupracujete?

@ Jak si vase podnikani vede po ekonomické
strance (predstavujte si penize v pokladné,
vypisy z ucta, grafy mésicnich obrata...)?

® Jak se vyvoj podnikani projevi ve vasem Zivoté?
Budete mit vice asu na své blizké, splacenou
hypotéku, méné stresu, nové auto...

Vize je cilovou destinaci, kterd je tvorena
jednotlivymi Useky cesty — roénimi marketingovymi
plany. Kazdy plan by nas mél posouvat o kousek
bliz k uskuteénéni vize. Je to jako navigovat podle
mapy. Je-li vasim cilem dostat se z Prahy do Brna,
vize vas udrzi na ddlnici a nedovoli vdm u Benesova
uhnout na Plzen.

Pravé kvali sméru je dobré si vizi zhmotnit. Bud'
zformulovat pisemné, nebo ji ztvarnit graficky.
Napriklad formou kolaze z obrazk, vytisténych

z internetu nebo vystfihanych z ¢asopis,

kterou si povésite na sténu. Obrazkova vize vam
bude pfipominat, kam sméfujete. A jednotlivé
marketingové plany se vam budou tvofit snadnéji.



5. Produkty

Produkt je odpovéd na otdzku, co prodavate,
neboli za co vam zakaznici plati. Néjaké produkty
mate, i kdyZ plQsobite ve sluzbach. Produkty totiz
nutné nemuseji byt hmotné povahy. Ale jsou jasné
definované a ohranicené. Pro zakaznika je tim
padem snadné pochopit, co dostane, kolik toho
bude, jak to zhruba bude vypadat a co to bude
stat.

Kdyz nedokdzete vysvétlit, co délate, je
tézke si za to rict penize.
THERESA REED

Do této kolonky si proto pod sebe sepiste vSechno,
co prodavate. Zkuste najit tu spradvnou miru
konkrétnosti — Zelezdr'ské zboZi je piilis obecné,
vrut 3,5 x 35 TX 10 zase pfilis detailni. Vruty nebo
vruty do dreva budou tak akorat. Ujasnéte si také,
jaka je zakladni mérna jednotka. Je to jeden kus,
jeden kilogram, jedna hodina nebo jedno baleni?



Na produkty je potfeba pretavit i vase sluzby.
Psychoterapie jesté neni produkt. Tézko se

vam bude oznacovat néjakou cenovkou, nebo
vysvétlovat zakazniklm, co vSsechno obsahuje. 10
sezeni Gestalt psychoterapie po 60 minutdch uz

z tohoto pohledu funguje Iépe.

Jste-li mala firma, vas soupis produktl by mél
zabirat maximalné 15 radek. Je-li podstatné
delsi, budjste své produkty rozdélili na pfilis malé
kategorie, nebo se snaZzite soustredit na pFilis
mnoho rliznych véci zaroven. Propagace pfilis
velkého mnoZstvi produktd vas stoji energii, ¢as

a penize. Siroky zabér mlze byt matouci i pro
zdkaznika, ktery si to, co chtél, radéji koupi nékde
jinde. Nejcastéji v UZeji specializované prodejné.

Nad svym seznamem produktd si ujasnéte:

e Které produkty jsou v tuto chvili hlavnim
zdrojem vasich pfijmi? Ma to tak byt i do
budoucna, nebo chcete néjakou zménu?

o Naplnuji vas vSechny produkty stejnym
nadSenim? Nemate na seznamu néco, co uz
nechcete prodavat?



14. O autorce

Magdalena Cevelova

je marketingova
carodéjnice, poradkyné

a lektorka. Drobnym
podnikatellim pomaha
ziskat vice zakaznika,
zlepsit obchodni vysledky,
najit si misto na trhu,

a predevsim nachazet

v praci smysl a radost.

Pod vlastni znackou

Marketingova kouzla

nabizi poradenstvi a kurzy v oblasti nastaveni ceny,
marketingovych nastrojli, budovani znacky a vyuziti
internetu v podnikani.

Vystudovala psychologii a pedagogiku na FFUK
a marketing na VSEM v Praze. Jeji praxe v oblasti
marketingu zahrnuje puUsobeni ve velkych PR
agenturach, v médiich i na strané klienta. Jako
nezavisly profesional na volné noze plsobi uz 12
let.



Kromé poradenstvi a mentoringu pouziva
koucovaci pfistup, ale obcas i tarotové karty,
afirmace, ritudly a dalsi postupy.

Kontakty:

E-mail: madla@cevelova.cz

Mobil: 603 866 242

Web: www.cevelova.cz

Twitter: @ madlacevelova

Facebook:
www.facebook.com/marketingovakouzla

Linkedin:
http://cz.linkedin.com/in/magdalenacevelova
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