Jak spravna strategie
Zvysuje marzi

Mergado fest 2026
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Jaky je nas hlavni cil podniku?
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# ZACNETE U LIDI

absolutni posedlost potrebami
klienta nebo zakaznika.

Kdyz pro ne tvorite skutecnou hodnotu,
Ziskate nejen jejich loajalitu, ale i
konkurencni vyhodu.

Celebrate your #RealBeauty



Pripadova studie

Strategie postavena na lidech

Zatimco konkurence cilila na ,,dokonalost*, v datech
jsme nasli, ze zakaznice (Zzeny 45+) chtéji pohodu a
normalnost.

PrizpUsobili jsme tomu vizualni identitu i tonalitu
znacky.

Holky z trhu: Normalni znacka pro
obycejné holky vydélavaléx vic

Predstavte si, Ze prochazite trhem a narazite na sympaticky stanek. Ma
spoustu pohodiného oblegeni a dvé normalni holky zakasou.

PFesné takovy stanek existuje online. ZaloZily ho dvé sestry pod
znackou Holky z trhu. My jsme jim pomohli ukézat svétu, ze trhovecka

pohodamiize viadnoutinainternetu.

Dnes Holky z trhu odbavuji 3223 objednavek mésicné
misto plivodnich 186. A stale rostou.

+1 632 %

narlst objednavek

PNO 12 %

udrzeni ziskovosti



& Vitézna aspirace

Klicové principy:

Vas cil musi byt konkrétni, ambiciézni a definovany vudi
konkurenci.

Nestaci fict "chceme rust". Spravné definovana aspirace zni:
e "Chceme byt jednicka natrhus..
e "Chceme dosahnout nejvyssi spokojenosti zakazniku v oboru."

Tohle je vitézna aspirace.



General Motors Malibu

V roce 2006 bylo cilem zdvojnasobit prodeje modelu Malibu na 120 000 kusu.
PROBLEM: Cil akceptoval porazku.

Zatimco GM cililo na 120 tisic, Toyota Camry prodala 560 000 a Honda Accord 440
000 vozu.

ZMENA: Odvazna vitézna aspirace

»Postavime auto, které budou odbornici hodnotit jako stejné dobré, nebo lepsi nez
Toyota Camry.“

GM investovalo dalSich 6 miliard korun do odstranéni 9 klicovych slabin. Vysledkem
byl produkt, ktery v testech i prodejich porazil Toyotu.



e ( Harvard

a Cile \ 3%/ | Business

Y | School

Podle Harvard Business School Online se 90 % majitelU firem,
kteri si stanovuji jasné cile, povazuje za Uspesné.

Firmy bez cilU Firmy s cili

71 % 90 %

uspesnost uspesnost



Které zakazniky/odvétvi obsluhujeme?
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Distribuéni Fa rob
kanal aze vyroby

 budeme Panovat.



Jak vybudujeme konkurencni vyhodu?
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Jak vytvorime konkurencni vyhodu?

,Jedinym zpusobem, jak vytvorit dlouhodobou
konkurencni vyhodu), je:“

W, Nizké naklady

o v s

konkurence.

Michael Porter ¢ Diferenciace
Odlisit se tim, ze nabidnete vyrazné lepsi produkt

nebo sluzbu.




Snaha o systémoveé
porozumeni
nakladovych faktoru
Neustalé snizovani naklady
Obétovani nevyhovujicich
zdkaznikd

Nabidka standardniho
produktu nebo sluzby

Cesta 1: NiZKE NAKLADY
Byt systémové efektivnéjsi.

" Cesta 2: DIFERENCIACE
Nabidnout unikatni hodnotu.

Snaha o hluboké
porozumeni potrebam
zdkaznikd

Nabizejte produkty, které
zakaznici zboznuji
Zarlivé stfezi zakazniky






nakladu se Ryanair zeptal: ,,Které nakladové polozky,
'standard, mtiZeme uplné eliminovat?*

, Operace
na mensi, regionalni Sjednocena flotila (Boeing 737)
mi imalnimi poplatky Setfi udrzbu, nahradni dily i
drahych uzld. Skoleni.

Kazdy detail jejich operaci je podrizen jedinému cili: absolutni
minimalizaci nakladu.



Rohlik.cz: Prodavame cas a klid

v v

hlad, ale skutecny problém zakaznik(: chronicky nedostatek ¢asu a stres z nakupu.

Rychlost

Doruéeni v pfesnych 15minutovych
oknech, ¢asto do jedné hodiny od
objednani.

Site nabidky

Kombinace bézného sortimentu s
unikatnimi produkty od lokalnich
farmarda a prémiovym zbozim.

s

Zakaznicka péce

Proaktivni podpora, ktera resi
pfipadné problémy okamzitg, lidsky a
velkoryse.

Zakaznici si radi priplati za usetfreny ¢as a nervy — hodnota servisu prevysuje rozdil v cené.
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Jaké dovednosti potfebujeme?




teré nasi organizaci umoznuji realizovat
I
vat K.V.".

Co dovednosti prinaseji

Jsou to konkrétni cinnosti, které nam pfi
dobrém provedeni pomahaji zvitézit
zvolenym zpusobem.



Klicové uvédomeéni
Uvedomuiji si, ze "jiskru kreativity"

potrebuji odjinud, aby se mohli
soustredit na to, co umi nejlépe.

Strategicka vyhoda neni v tom délat
vsechno, ale v Fizeni toho podstatného.




Pouceni

Soustredte se pouze na ty klicové
dovednosti, které tvofri vasi unikatni
konkurencéni vyhodu.

VSe ostatni nevahejte outsourcovat.
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Jaké systémy rizeni potirebujeme?




1.
‘uktury a pravidla, které vytvareji nase
&F strategicka rozhodnuti nasi

Zpétna vazba a Spoluprace
Zaukoloval jsem a provadim akéni kroky.

roje a Projekty

ializace: Al projektu - Gemu, Timeline,
ortfolia, Milnikl vée v jednom CRM...



Vitézna aspirace

Jaké konkrétni
dovednosti podporuji
nasi konkurencni
vyhodu?

V ¢em musime byt
opravdu skveéli?

g ' KONKURENCNi VYHODA

Konkurencni vyhoda,
kterou potfebujeme k
splnéni cild na zvoleném
trhu

:i

VASE FIRMA

i
<

'9%2 ROZDEL A PANUJ

Kde podnikame?
-Zakaznici
-Odveétvi
-Produkt / Sluzba
-Distribu¢ni kanal
-Faze vyroby

3 MANAGEMENT

Jak budeme tyto
schopnosti budovat,
podporovat a méfrit?




Management: ProC 2 ze 3 strategii sel...
Mate skvély plan. Vite, kde chcete byt za 5
let. Mate vybrané bojisté | konkurenéni...

Dovednosti - Skutena sila vasi firmy (...
Mate pocit, Ze aby byla vase firma
Uspésnd, musite byt nejlepsi ve véem? V.,

Jak si vybudovat dlouhodobou konkur...

Chcete byt na trhu nejlevnéjsi, nebo
nejlepsi? @ Vétsina firem se snazi byt...

Rozdél a panuj: Jak oviadnout trh? | 3/...

Snazite se prodat véem? Pak
pravdépodobné neprodate nikomu. [l V...

Cile, které nici konkurenci a pro€ ten v...

Mate ve firmé nastavené cile? A jste si
jisti, Ze vas nevedou do zahuby? [ -

Co je strategie a proc ji potfebujete, i k...
Mate nékdy pocit, Ze ve firmé jen
reagujete na konkurenci misto toho,..







.'|= Struktura naseho odvétvi

225 Nasi koncovi zakaznici

7] Nase naklady




blému

Klesa zisk>




ategicka volba

iako

Klesa zisk

“/
-




= Nizké naklady |

Klesa zisk

Diferenciace




= Geografické rozsireni |

Zpomaleni rustu

Nabidka novych sluzeb




Zaméreni na rozvoj stretegie

Outsourcing strategickych praci




Jak se stat globalnim leaderem v péci o plet’



N
L |

I mozZnosti

. Moznosti |

~ Moznosti
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" MoZnosti |

Problem

MozZnosti

Moznosti

MozZnosti



3. Generovani moznosti i + ..

y 0

Jak rozsirit nebo zuzit
segment zakazniku?

"'a ' KONKURENCNI VYHODA

] -
g'ﬁ ROZDEL A PANL™

~ z > - p4 s 74 Konkurenéni vyhoda,

Mozné pristupy k Uprave cilové » kterou potfebujeme k Kde podniksme?
o . spinéni cilu na zvoleném -Zakaznici

S ku pl ny‘ Vitézna aspirace trhu -Odveétvi

-Produkt / Sluzba
-Distribuéni kanal
-Faze vyroby

® Rozsireni (30-70 let):
Lepsi komunikace smérem k
seniordm a starsim vékovym

-
sku piném. * DOVEDNOSTI @ = MANAGEMENT
P VASE FIRMA
aké konkrétni N —
, ~ Ve doved i pod ji |
[ ] Zuzenl (Od 20 Iet): n:;i kcr:r?:sl‘e’:ér‘\)?m“ schopnosti budovat,
. . . » vyhodu? podporovat a méfit?
Vytvoreni "cool" image pro osloveni v &em musime byt

opravdu skvéli?

mladsiho, progresivniho segmentu.




3. Generovani moznosti

Jak bychom mohli rozsirit nebo zuzit odvétvi, kde se nachazime?

Strategie zuzeni odvétvi Priklad: Trh s elektronikou
Kdyz zUzite své odvétvi podnikdni, mlzete Konkurovat Alze v celé CR je velmi t&zké.
lépe adresovat problémy dané cilové skupiny Pokud se ale zamérite na segment
a ziskat tak vyznamné konkurenéni vyhody. robotickych vysavacu, vyhody jsou jiné.

Kontext konkurence (Alza):

,Objednat myslenkou, doruceni teleportem’
Zbozi je pro né komodita.

e Lepsi porozumeéni potrebam

)

e Efektivngjsi cileni marketingu

e Snazsi prizpUsobeni produktu
Reakce: Byt lepsi v dovednosti poradit s

vybérem.



noznosti =

 zGZit produktové portfolio nebo sluzbu?



3. Generovani moznosti - .

p
' Nova konkurenc¢ni vyhoda
Jak bychom ji mohli vytvorit jinak nez dnes?
\
p
@ Vitézstviv "Panuj"
Jak vyhrat v aktivitach, které jsme pravé
identifikovali?
N
p

. Globalni ambice
Co udélat, abyste se stali Googlem, Applem

nebo Walmartem?

“'a ' KONKURENCNI VYHODA

Konkurenéni vyhoda,
kterou potifebujeme k
splnéni cilt na zvoleném
trhu

<] ~
g,g ROZDEL A PANU]

Kde podnikdame?
-Zakaznici
-Odvétvi
-Produkt / Sluzba
-Distribu¢ni kanal
-Faze vyroby










Primé naklady - Nakup zbozi=

Naklady na marketing

Detailné analyzujeme

Provoz webu a firmy &
Bankovni poplatky
Reklamni predméty

kazdou nakladovou

Poplatky platebni brany
Balikobot

Vybaveni provozovny, kancelari
o o Z u Internet, telefony
Najem, energie

Pojisténi
Software

K o z Sklad @
[ FI n a ncn I ta b U | ka Pronajem skiadu
Obalové materidly
Lepici pasky
® Obalky

Popelnice, kontejnery

Doprava 4
Posta
Zasilkovna
Toptrans

DPD

GLS

123 kuryr
Pohonné hmoty

Mzdy @s

Benefity

Dané

Uroky

Dobropisy

CM1 (Pfispévkova marze 1)

CM2 (Pfispévkova marze 2)
CM3 (Pfispévkova marze 3)







nnostni marketing



dodavateli
e shizeni cen



Zamereni se na cenotvorbu

1. Dynamicka
2. Jak u naseho klienta doslo k snizeni ceny

produktu vedlo k narustu zisku o 17%

MoToZEM




ne na marketplaces



CEO Ambasadoring

Problém: Dosah firemnich Pripadova studie: S.
e Kijonkova

UZ jste asi svUj pribéh chtéli
komunikovat, ale firemni profily
nemaji tak velky dosah jako ty
osobni.

Priklad z dob, kdy Simona Kijonkova
jesté nebyla tak znamou medialni
osobou.

Klicové faktory:
e Budovani osobni znacky
e Autenticky pfibéh

e Dudvéryhodnost lidra



Budovani a charakteristika znacky

Strategicky zaklad

e Znalost velikosti segmentu
e Optimalni frekvence zobrazeni
e Osloveni celé kategorie

e Vyzkumy Byrona Sharpa

e (Odlisitelnost a zapamatovatelnost

Inspirace z letitych vyzkumU o rdstu znacek.

Ogilvy: 50 % firem nepecuje o svou znacku



't Konverzniho poméru - UX analyza

Klicové oblasti analyzy
e Objednavkovy proces
e Homepage

e Header

—
Premm—d
- .
-
o
o

e Kategorie

e Detail produktu

!




Jukty

brandovat dodavatel?

li k B2B



i

'.







Sponzorovano

Produkty Webové Srovnavace

el £5°
T
) hi%

1+1 AKCNI
BALICEK -...

1799 K¢
TvljRegal.cz

Doprava zdar...

Z webu Google

=
Akeni balicek
1+1 Kovovy...

1 650 K¢
TvujRegal.cz
Doprava zdar...

Z webu Favi.cz

Akeni balicek

1+1 Celokovo...

1 960 K¢
TvijRegal.cz

Doprava zdar...

Z webu Favi.cz

TVUJRAGAL.cz

DOPRAVA
ZDARMA




Budte kreativni

Vyzkumnici z provedli

prelomovou Sestimeésicni studii.

Srovnavali produktivitu zameéstnancl pracujicich v sedé s
témi, ktefi vyuzivali polohovaci stoly (sit-stand).

+46 %

VvysSsi produktivita u
polohovacich stold




Zapracujeme kognitivni zkresleni

e €& >1990,- | ZvySenitrzeb 0 8 %
e Mood | + 24% vnimani

e \Vrchol a konec

e Svoboda volby

e Zvyk/autopilot

e Cena koncCina?9

e Averze k extrémum



rumérné hodnoty




Al MILNIKY

Historie v Google Ads
Al (neuronove sité) je v Google Ads uz 8 let.

Listopad 2022: ChatGPT Boom

Pfichod ChatGPT zdarma odstartoval obrovsky boom
v oblasti umélé inteligence.

Leden 2023: Thajsko & Al First

Mésic intenzivniho vyvoje a studia Al s Jindrou
Faborskym, Jifim Schafferem a Davidem Koci v
Thajsku.




VYBER STOLU

Vyskové nastavitelna
podnoz- elektricka s LED...

8990,

Celkem: 0 K&

urator - wibe co

VAS PROSTOR, VASE PRAVIDLA: NAVRHNETE SI VLASTNI SET

6 kroku k produktivité bez bolesti zad - vyberte si jen to, co skutecné potrebujete.

1. VUBER STOLU

b

Vyskové nastavitelna Vyskové nastavitelna podnoz Vyskové nastavitelna

podnoz- elektricka s... — manualni - Cerna - podnoz- elektricka s LED...

6099 ,- 3999, 8990,

1



https://docs.google.com/file/d/1CjdE6KHJ1_KFWk_8FN5QWnxfa9HIJC4Y/preview

Tvorba Al Videl pro
hlavni akce roku



https://docs.google.com/file/d/1FrnujFdg0AIqZR83JT_7MXn7Gv14sKCU/preview
https://docs.google.com/file/d/1INzgHNmkxNDTLiIuS5yvtRiXVNazAykk/preview




kategorie produktu



ent v nasem odvetvi



“Na miru”

e nabidneme atypicky sortiment

G 4




Budovani a charakteristika znacky

|.. Konverzniho poméru

Al infrastruktura

Diferenciace Produkty "Na miru"

 White label / Private label

 Vyména komponenti zdarma

 Zavedeme vérnostni program




Budovani a charakteristika znacky
| Konverzniho poméru
Diferenciace B2C

Al infrastruktura

Diferenciace — (Produkty "Na miru"




Pro skeptiky

Zahrnte status quo jako jednu z moznosti:

e Zajistite tim, ze pozdéeji upresnite, co by muselo platit,
aby byl status quo skvélou strategii.

e Stanovenim podminek pro status quo muizete
eliminovat nebezpecny predpoklad.

e Zabranite postoji:,V nejhorsim pripadé muZzeme prosté
pokracovat v tom, co uz delame.”



4. Navrh strg pro kazdou moznost

" ¢ KONKURENENI VYHODA @% ROZDEL A PANUJ

Jak by vypadalo vitézstvi
pfi této kombinaci aktivit
Panuj a Konkurenéni
vyhody?

yl

-
—

> 12y DOVEDNOSTI  _MANAGEMENT
el VASE FIRMA
cinnosti, které musime

délat vyjimecné dobre, Systémy,. které vytvareji,
abychom splnili nase podpor.L.JJi a méri
aktivity, Panuj a K.V. strategii.
Zahrnuji pravidla, normy,
postupy a opatreni.




N @
3. VALIDACE

Potvrzeni shody se vsemi
stranami.




6. Podminky

Tradicni pristup
Firmy Casto zacinaji rozsahlymi
analyzami:

e Odveétvia konkurence

e Zakaznické potreby

e Vlastnischopnosti

Tento proces byva casove ndrocny a

M Analyza trhu: Velikost, analyza trend( a rlstu, struktura trhu, regulace a bariery vstupu, PEST, SWOT.

®@ Analyza konkurence: identifikace konkurentd, jejich silnych a slabych stranek a strategii VZOR JK
@& Segmentace trhu: identifikace cilovych segmentt, ndkupniho chovani, demografickych tdajd

v Analyza spokojenosti zakaznikli (NPS, zpétna vazba od zakaznikd, recenze)

Sloupec 1

. Analyza zakazniki a dodavatel(i/spotfebitelu v ecommerce

¥ Analyza sortimentu/sluzeb (optimalni skladba produktd, pomalu se prodavajici produkty)

28 Hloubkova analyza zékaznické baze - Hodnota celoZivotniho zékaznika (CLV) (4l Analyza RFM (segmentace podle opakovanosti, Eetnosti, penézni hodnoty)

Novy postup
Ménime typické poradi krokuU:

1.  Formulace zameéru: Definovani
strategickych voleb a moznosti.

2. Cilené testovani: Analyza pouze téch
prvkd, které jsou rozhodujici.

Efektivnéjsi vyuZziti zdroju a casu.







M
Dovednosti

Dokazeme efektivné zvysit prodej
vlastnich produktl s vySSi marzi.




Naklady

‘L\_lé“klady na budovani znacky nesnizi
vyrazné profitabilitu byznysu.




 Nizké naklady



rifikace prekazek

ty v malém 3. Definitivni testy
ku

i noveé udaje, nizké az
vestice a vice Casu

Casto zahrnuji pilotni a
rozsahlé testy na trhu.
Vyzaduji nejvyssi investice, ale
poskytuji maximalni
divéryhodnost.



Test pro prechod na nizkonakladovou strategii

Guerillovy test

Cil:

Test: Provedte strukturované rozhovory s
majiteli alespon dvou e-shopd s
podobnym operacnim modelem (i a
Zjistéte, v €em presné jim strategie
nizkych nakladd procesné funguje (napf.
dspory z rozsahu, eliminace servisu) a
kde narazeji na uskali.

Hypotéza (Jestlize / Tedy): Jestlize jsou
ostatni e-shopy schopny dlouhodobé
zvySovat profitabilitu pomoci systémove
nizsich nakladd, tedy budeme schopni
totéz dokazat i my v nasSem segmentu.

Dukazni standard: VSichni osloveni
majitelé e-shopl potvrdi, Ze jsou schopni
efektivné fidit provozni rizika a
dlouhodobé udrzet ziskovost i pfi tlaku
trhu na ceny.

Test v malém meéritku

Definitivni test




Test pro zvyseni prodeje vlastnich produktu - B2C

Guerillovy test

Test v malém meéritku

Definitivni test
cil:

Test:
3 mésice propagace Vvl. produktl.
Hypotéza:

Pri Uspéchu prejdeme na B2C brand
strategii.

Dukazni bremeno:
30 % vl. znacky, Cista marze 5 %.



Test Naklady na budovani brandu nesnizi vyrazné
profitabilitu byznysu. B2B

Guerillovy test Test v malém méritku Definitivni test

Cil

Urcit zpUlsoby, jakymi mtzeme budovat
znacku, aniz bychom ohrozovali
profitabilitu.

Test

Michal vypracuje navrh budovani znacky.
Muze poskytnout informace o:
-Rozpoctu na meésic

-Predikci

-Navratnost

Hypotéza jestlize/tedy

Pokud budeme predem védeét, jak
mohou pravni a financni mechanismy
pomoci prekonat konkrétni problémy
spojené s

udrzenim konzistentni kvality a znacky,
budeme moci tyto mechanismy vyuzit v
nasem fransSizovém modelu.

Pokud budeme predem védét, jak mUze
BB pomoct, budeme moct tyto aktivity
pouzit v nasem byznysu.

DUkazni standard

[ WU T IR [ PR d [N A [ A




7. Vyberte si: Od slozitého k automatickému

Standardni proces Zpétné inzenyrstvi

- Obtizny, zdlouhavy a ¢asové narocny. - Jednoduchy az "automaticky" krok.

- Poradace plné analyz bez jasného ramce. - Kontrola vysledkd testl misto dohadovani.
- Vysoké sazky + Spatna logika = Spatna - Volbu diktuje vzorec vysledkl — provede se
rozhodnuti. "sama".

-V pozdni fazi neni tfeba vazné diskutovat.



Tvorba strategie

Firma, které klesa zisk kvuli pravidelnému zvysovani CPC, rGstu konkurence a rozsifovani se marketplaces. Spole¢né

jsme vytvorili soubor strategickych moznosti, které zahrnovaly:

1. Pfechod na nizkonakladovou

i 2. Diferenciace B2C
strategii

3. Diferenciace B2B

Pote jsme si urcili, jaké podminky by musely byt splnény, aby kazda z téchto moznosti uspéla. Tomu se fika zpétné

inZenyrstvi.

Pote testujeme nejznepokojivejsi podminky a nakonec vybereme vitéznou strategii.

Podminky:
segmenty: Test
Struktura:
Guerillovy test Test v malém méritku
cil: cil:
Budovani a charakteristika znagky Koncovi zékaznici: Zjistit, jak konkurence vyuZziva Uréit zplsoby zvySenf prodeju.
viastni produkty. Te
est:
i L Test: Odborny posudek od mark.
Rozhovory s majiteli e-shop ... agentury (propagace,
Alinfrastruktura iy vyhledavanost).
D Produkty "Na miru® Schopnosti: Pokud oni zvy&ujf profit, dokazeme Hypotéza:
toimy. Znalost kanald pomuzZe v testu.
Naklady: Dikazni bfemeno: Diikazni bfemeno:
Majitelé potvrzujl schopnost Poznatky odbornikl na konkrétni

pfekonat problémy. aktivity.

Reakce:

Definitivni test

cil:

Vyzkouget schopnost marketingu
Test:

3 mésice propagace vl. produkt(.
Hypotéza:

P¥i ispéchu pfejdeme na B2C
brand strategii.

Dikazni bfemeno:

30 % Vl. znacky, Cistd marze ? %.



+30 %

rychlejsi rdst u firem s formalné
zapsanou strategii

JOURNAL OF
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Zdroj: Vyzkum publikovany v Journal of Management
Studies potvrzujici vliv formalni strategie na rdst.
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Poskladame vasi IT doméacnost
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