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STRUCNE VYSVETLITE PROCES IDENTIFIKACIE
MARKETINGOVYCH PRILEZITOSTi PODNIKU S DORAZOM NA
STREDNE PODNIKY

Prilezitosti st pre podnik faktorom nevyhnutnymdsidhnutiu ciov a splneniu poslania,

a tym aj faktorom nutnym pre dosiahnutia jeho peoiy.

Identifikacia prilezitosti predstavuje najdeniedspreho smeru:

- medzi eventualitami prichadzajucimi v Gvahu vo vajgkm prostredi, vyhodnymi pre
podnik na jednej strane, a

- medzi schopna@ami a zdrojmi podniku na strane druhej.

V praxi to znamena donftitpodnik reagovéapredovsetkym na tri okruhy problémov, ktoré je

mozné sformulovado troch otdzok, odpovede na tieto otazky znandeogjtl pomoc pri

vybere ,tych spravnych prilezitosti*.

- ¢o mbZe podnik urobipre to, aby bol schopny predvida identifikova® prilezitosti
v prostredi, v ktorom vyraba a predava?

- ¢o mdze podnik urobipre to, aby bol schopny identifikované prilezitastuzit’ v sulade
so schopna@mmi a zdrojmi, ktorymi disponuje avramci existiggh konkuregnych
podmienok?

- ¢o musi podnik uroltipre to, aby na zaklade tychto skirtosti bol schopny realizovaie
prilezitosti, ktoré su v sulade s celkovymi Itie podniku a pravdepodobne prispeju
k UspeSnosti na dievych trhoch?

Podnik sa stretava s celym radom trhovych prilsfitoehodnych aj menej vhodnych a musi
starostlivo zvazowakonenu vd’bu. (Vhodné prilezitosti su tie, ktoré je mozénae vyuzi
po zvazeni vlastnych ztnosti, schopnosti a zdrojov a v sulade 8moie Manazéri musia
porozumi& prostrediu, ktoré vyber vhodnych prileZitostidbpodpori alebo spochybni). Pri
hradani prilezitosti je dobré pozhako svoje vyrobky — s@sné i projektované, tak aj
rozumie’ orientécii trhov, séasnej a predpokladanej. Pre zaeagerozhodovanie by mal ma
manazér k dispozicii popri vysledkoch posudeniaaduil prilezitosti s celkovymi dimi
a zdrojmi podniku af’alSie seridzne informécie tykajuce sa predovsetkym:
- pravdepodobného rozmeru vytipovanej prilezitosti,
- pravdepodobnych moZnosti jej rastu a ziskovéhonpiky,
- pravdepodobnej miery rizik spojenych s jej vyuzjtim
- pravdepodobnosti ziskania trvalej konkufesy vyhody na zaklade vytipovanej
prilezitosti.
Je potrebné kléisdéraz na dosiahnutie spésobilosti, odliSnych ochtyktoré prezentuju
ostatni @astnici trhovych operéacii (odliSnou spbésohitms je mozné chipasSetko togo robi
podnik bezkonkuraeme dobre alebo aspdepSie nez superi — su to jediné schopnosti
odrazajuce sa vo vysledkoch podnikov@nosti a vyplyvajuce z celej rady oblasti, napr.
konStrukné, technické, vyrobné aj marketingové schopnogiigvnako vynimoné zdroje
umoziuju dosiahnt Spkkovu zrinog aum. Podnik musi vedievytvorit komplex
jedingnych kvalit, ktoré majua zvlaStnu hodnotu pre kothkwécas’ trhu a znamenaju
dlhodobo vyhodnejSiu trhova poziciu — t.j. dlhodddmnkuregna vyhoda. Vedenie podniku
musi dokazé tuto prednos nielen vytvori, ale musi ju veditaj udrZza& a zhodnoti Ak
podnik kvalifikovane vytypuje mozné prilezitostiotom je potrebné tieto prilezitosti
zoadnt’ v rAdmci strategického vyvoja a vytvoripriestor pre ich vyuzitie v prislusnej
marketingovej alternative.



Prilezitosti predstavuju tak&alSie prilezitosti podniku, s ktorych realizaci@astd vyhliadky
na lepSie vyuzitie disponibilnych zdrojov é&rmninejSie splnenie vytenych ciéov.
(Prilezitosti znamenaju mozrtbsnieco urobit™ pre dosiahnutie vy@enych ci€ov.) Je to
vel'mi priazniva situacia v podnikovom prostredi, ktgradnik zvyhoduje vzHadom ku
konkurencii. SuU predstavované ol®i, kde mé podnik vSetky predpoklady uspeSnym
uskut@novanim mrktcinnosti ziské konkuretné vyhody. Konkurefna vyhoda je zaloZzena
predovsetkym na vynindmych schopnostiach podniku a jeho vynikajucichygiinstrankach.
Najviac prilezitosti vyplyva zo zmien geografickychpolitickych, legislativhych

a ekonomickych faktorov, samozrejme pri reSpektovdnkuregnych podmienok. Aby
mohol podnik prilezitosti vyugj musi ich najskor identifikova AZ potom sa stavaju
pouzité’nymi a predutuju jeho spravanie sa v prostredi. Podnik ich ndzadredovsetkym
tam, kde je zdkaznik s neuspokojenymi potrebaru, ako na trhoch existujucich, tak na za
hranicami stastnych trhov. Prilezitgami sa, napr.:

- neexistencia domacej alebo zahéaej konkurencie,

- zruSenie ochranarskych opatreni pré&tarvyrobky,

- Tahky vstup na nové trhy,

- moderné trendy v technologiach,

- noveé vyuziténé moznosti na medzinarodnych trhoch,

- rast vyuzit€nych moznosti na medzinarodnych trhoch.

Oproti malym podnikom je proces identifikdcie ptitesti v strednych podnikoch menej
limitovany v dosledku existencie & ieho pdtu obchodnych partnerov (odberatelia,
dodavatelia, sprostredkovatelia) a jednoduchSiehistupu k ziskaniu W&ieho objemu
finanénych prostriedkov z cudzich a vlastnych zdrojoure@e véké podniky maju vyssSiu
schopnog prisp6sobové sa zmenam v externom prostredi, ktoré determima@né
prilezitosti a hrozby vplyvajuce na trhove prosieggodniku. Okrem externého prostredia na
podnik vplyva aj konkurencia. Stredné podniky Rertom na vé&Si objem disponibilnych fin.
zdrojov su schopné tieto prilezitosti na rozdielnoalych podnikov aj vyuZia na rozdiel od
velkych podnikov su schopné flexibilnejSich reakcitieto podnety.



