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Abstrakt

Legalizace konopi v riznych regionech dala vzniknout rozvijejicimu se trhu s jedine¢nymi
vyzvami a pfilezitostmi. Tato bakalaiska prace se zabyva vyvojem efektivni marketingové
strategie pro obchod s konopim v Ceské republice, pii¢emz se orientuje ve slozitém pravnim
a spolecenském prostredi, kterym se toto odvétvi fidi. Studie zacina zkoumanim pravniho
ramce obklopujiciho prodej a reklamu na konopi a poukazuje na rozdily mezi jednotlivymi
jurisdikcemi a jejich dusledky pro marketingové postupy. Poté zkouma demografické udaje

a vzorce chovani spotiebitelt a poskytuje vhled do cilového trhu konopnych produkti.

Znacny duraz je kladen na etické marketingové postupy s ohledem na spoleCenské stigma a
zdravotni obavy spojené s uzivanim konopi. Prace hodnoti tradi¢ni a digitalni marketingové
kanaly, pfiCemz zduraziuje vyznam digitalnich platforem vzhledem k regulacnim omezenim
béznych reklamnich médii. Zkouma také roli identity znacky a zakaznické zkuSenosti pfi

vytvareni konkuren¢ni vyhody.

Metodika vyzkumu zahrnuje kombinaci kvalitativnich a kvantitativnich pfistupt, zahrnujici
ptipadové studie uspeésnych obchodu s konopim, prizkumy mezi potencialnimi spotiebiteli
a rozhovory s marketingovymi odborniky v oboru. Ze zjisténi vyplyva, Ze uspesna
marketingova strategie pro obchod s konopim by méla byt vysoce pfizpisobiva, zaméfena
na publikum a v souladu s vyvijejicimi se pravnimi normami. V zavéru préace jsou uvedena
strategicka doporuCeni pro prodejce konopi, véetné dulezitosti vzdélavaciho obsahu,

zapojeni komunity a vyuziti digitalnich médii k budovani loajality a povédomi o znacce.

Tato studie pfispiva k nové vznikajicimu oboru marketingu konopi a nabizi komplexni
pruvodce pro podnikatele a obchodniky v tomto jedineCném a rychle se rozvijejicim odvétvi.
Zduraziiuje vyznam vyvazeni inovativnich marketingovych technik s odpovédnymi postupy,

zajisténi souladu s predpisy a spolecenské odpovednosti pii propagaci konopnych produktu.

Kli¢ova slova: (V;esk}'/ trh konopi, PEST, 4P, lokalni marketingova strategie konopi, cilova
skupina konopi Ceska republika.



Abstract

The legalization of cannabis in various regions has given rise to a burgeoning market with
unique challenges and opportunities. This bachelor thesis delves into the development of an
effective marketing strategy for a cannabis shop in Czech Republic, navigating the complex
legal and social landscapes that govern this industry. The study begins by examining the
legal framework surrounding cannabis sales and advertising, highlighting the variations
across different jurisdictions and their implications for marketing practices. It then explores
consumer demographics and behavior patterns, providing insights into the target market for

cannabis products.

A significant focus is placed on ethical marketing practices, considering the social stigma
and health concerns associated with cannabis use. The thesis evaluates traditional and digital
marketing channels, emphasizing the importance of digital platforms due to regulatory
restrictions on mainstream advertising mediums. It also explores the role of brand identity

and customer experience in creating a competitive edge.

The research methodology includes a combination of qualitative and quantitative
approaches, involving case studies of successful cannabis shops, surveys of potential
consumers, and interviews with marketing experts in the industry. The findings suggest that
a successful marketing strategy for a cannabis shop should be highly adaptable, audience-
focused, and compliant with evolving legal standards. The thesis concludes with strategic
recommendations for cannabis retailers, including the importance of educational content,

community engagement, and leveraging digital media to build brand loyalty and awareness.

This study contributes to the emerging field of cannabis marketing, offering a comprehensive
guide for entrepreneurs and marketers in this unique and rapidly evolving industry. It
underscores the importance of balancing innovative marketing techniques with responsible

practices, ensuring compliance and social responsibility in promoting cannabis products.

Keywords: Czech cannabis market, PEST, 4Ps, Local marketing strategy cannabis, Target

audience cannabis Czech Republic
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1. Uvod

Rozvoj konopného primyslu na pomezi legislativy, kultury a obchodu ptedstavuje urodnou
pudu pro vznik inovativnich marketingovych strategii, které se dokazi orientovat ve
specifickych vyzvach a prilezitostech tohoto sektoru. Tato bakalarska prace se zamétuje na
vytvoreni efektivni marketingové strategie pro obchod s konopim v Ceské republice, zemi
znamou svym progresivnim pristupem k uzivani konopi, avSak v ramci striktnich
regulac¢nich omezeni. Hlavnim cilem této prace je odhalit metody, kterymi mtize obchod s
konopim oslovit své cilové publikum, podpofit znackovou loajalitu a zajistit udrzitelny rast

na Ceském trhu.

Vyznam tohoto vyzkumu vychazi z rostouci poptavky po konopnych produktech v riznych
regionech, véetnd Ceské republiky. Expansivni trh piinasi jedineéné vyzvy a piilezitosti,
které vyzaduji jemné porozumeni pravnimu prostedi, rozmanité spotiebitelské zakladné a
rychle se ménici dynamice odvétvi. Tato studie reaguje na vyznamnou mezeru v literatufe a
poskytuje komplexni analyzu Ceského trhu s konopim, jejiz vysledky jsou jak teoreticky
podlozeng, tak prakticky aplikovatelné.

Prace si klade za cil zkoumat externi faktory ovliviiujici esky trh s konopim prostrednictvim
detailni PEST analyzy, ziskat hlub§i porozuméni demografickym udajim a preferencim
spotrebiteld, a vytvorit ucelenou marketingovou strategii vyuzivajici 4P marketingu. Dale
prace nabizi praktickd doporuceni pro obchody s konopim, jak se u¢inné navigovat ve
slozitém  trznim  prostfedi, =zajistit dodrzovani  pravnich  predpisu, zvysit

konkurenceschopnost na trhu a efektivné zapojit zakazniky.

Metodika vyzkumu kombinuje kvalitativni a kvantitativni pfistupy, vCetné piipadovych
studii uspés$nych obchodl, prizkumd mezi potencialnimi spotiebiteli a rozhovoru s
odborniky na marketing v oboru. Tato multidimenzionalni strategie nabizi pevny zaklad pro

navrhované marketingové plany a strategie.



2. Marketingova strategie

2.1 Definice marketingové strategie

,Zakladni princip marketingu je vlastné jednoduchy. Je zalozen na vzajemné vyhodné

vyméné hodnot mezi ptijemcem a tim, kdo zboZi nebo sluzbu nabizi.«!

,,Jiny pohled na strategicky marketing maji Kotler, Wong, Saunders a Armstrong (2007, s.
66), ktefi jej definuji jako proces sladéni silnych stranek spolecnosti se skupinami zakaznikd,

kterym miize spole¢nost slouzit.“?

Marketingova strategie zahrnuje posouzeni trznich trendd, konkuren¢niho prostiedi a
chovani spottebitelt s cilem identifikovat cilové publikum, ur€it, jak Vas produkt jedinecné

fesi jejich poteby a problémy, a vyhodné€ umistit produkt do §ir§iho kontextu trhu.

Marketingova strategie v rozvijejicim se ¢eském konopném primyslu je cestou k tspéchu,
ktera vyzaduje hluboké porozuméni slozitému trhu. Zacina komplexni analyzou trhu, ktera
zkouma nejen trendy v odvétvi a nabidky konkurence, ale také specifické regulacni
prostfedi. Na rozdil od zavedenych trhi se Cesky konopny primysl potyka s novymi
regulacemi a vyvijejicimi se preferencemi spotiebiteld. To vyzaduje prubézné sledovani

vladnich prohlaseni a chovani spotiebiteli.

2.2 Definice marketingovych ramcu
Pro svou analyzu konopného primyslu jsem peclivé vybral relevantni ramce, které budou
voditkem pro vyvoj komplexni marketingové strategie.

Analyza PEST

- Politické faktory (Political factors)
- Ekonomické faktory (Economical factors)

- Socialni faktory (Social factors)

1Tahal a kol., 2022, 5.15
2 Jakubikovd, 2013, s. 74
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- Technologickeé faktory (Technological factors)

Ve vysoce regulovaném konopném pramyslu je marketingovy ramec, jako je analyza PEST,
zasadni pro definovani trhu. Systematicky zohlediiuje politické, ekonomické, socialni a

technologické sily, které vyznamné ovliviiuji strategicka marketingova rozhodnuti.
4P marketingu

K provedeni komplexni analyzy konkuren¢niho prostfedi vyuziji ramec 4P marketingu.

Tento pfistup zahrnuje zkoumani:

e Produkt (Product)
e Cena, kontrakta¢ni podminky (Price)
e Distribuce, umisténi (Place)

e Marketingova komunikace (Promotion)

strategie, které konkurenti pouzivaji k identifikaci svych silnych a slabych stranek.
Pochopenim téchto klicovych prvka mohu ziskat piehled o dynamice konkurence a

efektivné umistit nasi strategii na trhu.
Cilova skupina

Cilova skupina je specificka skupina spotiebitelti, ktera se s nejvétsi pravdépodobnosti
zajimé o produkty nebo sluzby spolecnosti. Identifikace dobre definované cilové skupiny je

nezbytna pro kazdou marketingovou strategii.
,,Cilova populace je soubor jednotek, pro které by nase zjis§téni méla byt platna, populace, o
které chceme na zakladé vysledki vyzkumu vypovidat. Cilova populace je definovana

uréitymi charakteristikami, které ji charakterizuji.*?

Komplexni definice cilového publika nastifiuje nasledujici kli¢ové charakteristiky:*

3 Sedlakova, 2014, s. 87
4 Sedlakova, 2014, s. 88
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e Demografie: zahrnuje faktory jako je vek, pohlavi, pfijem, uroveni vzdelani,
lokalita a dal$i kvantifikovatelné vlastnosti.

e Psychografie: zaméfuje se na postoje, hodnoty, zivotni styl, zajmy a motivace
spotiebiteld.

e Bolestivé body: jaké problémy ma produkt nebo sluzba vyftesit pro cilové
publikum.

e Nakupni chovani: kde nejradéji nakupuyji, jak se rozhoduji o nakupu a co ovliviiuje

jejich vybér.
Také v marketingové strategii je dulezité stanovit si spravné cile — SMART cile.

Cile SMART jsou ramcem, ktery se pouziva k vytvoreni dobfe definovanych a dosazitelnych

cild. Zkratka znamena:’

e Konkrétni (Specific): jasné urcit, co ma byt dosazeno.

e Mec¢fitelné (Measurable): zahrnout jasné metriky pro sledovani pokroku.

e Dosazitelné (Achievable): stanovit realistické cile na zakladé dostupnych zdroju a
schopnosti.

e Relevantni (Relevant): sladit cile s nadfazenou podnikovou strategii nebo ucelem
projektu.

e Casové omezeny (Time-bound): urdit konkrétni termin nebo &asovy ramec pro

dokondeni.

3. Analyza trhu

Pro ziskani komplexniho pfehledu o prostfedi konopného primyslu je nezbytna dikladna

analyza trhu. Tento proces bude zahrnovat nékolik kli¢ovych otazek:

o Riist trhu a trendy: Rozsifuje se nebo zmensuje trh s konopim v Ceské republice?
Prozkoumani historickych dat a projekci odvétvi poskytne jasny obraz o jeho

soucasné trajektorii.

5 Jakubikovad, 2013, s. 74
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e Dynamika trhu: Existuji sezonni fluktuace, které ovliviiuji poptavku spotiebitelt
na trhu s konopim? Identifikace jakychkoliv cyklickych vzorci bude informovat
marketingova a provozni rozhodnuti po cely rok.

o Komunikaéni kanaly: Jaké jsou pievazujici metody, které podniky v oblasti konopi
pouzivaji pro dosazeni svych cilovych zakaznik(i? Porozumeéni stavajicim
komunikacnim strategiim, vCetn€ kanalt a sdéleni je kriticke.

e Regulac¢ni ramec: Jaké jsou specifické zdkony a predpisy, které fidi marketing a
prodej konopi v Ceské republice? Diikladné porozuméni pravni krajing je nezbytné

pro zajisténi dodrzovani predpisi.

3.1 Analyza PEST

Pouzitim analyzy PEST jako zékladniho néstroje ziskavame vicestranny pohled na vnéjsi
prostiedi, ve kterém bude podnikani s konopim pisobit. To nam umoziiuje €init informovana
strategicka rozhodnuti, predvidat potencialni vyzvy a vyuzivat objevujici se pfilezitosti na

dynamickém trhu.

Analyza PEST je mocnym nastrojem pro pochopeni slozitych vnéjSich sil, které formuyji

jakykoliv trh, v€etné pramyslu s konopim. Klicové oblasti, které zkouma:

o Politické/pravni (Political) (P): vladni nafizeni, licen¢ni pozadavky, zmény v
legislativé tykajici se konopi a potencialni lobbistické usili jsou zasadnimi faktory,
které pfimo ovliviiuji konopné spolecnosti.

« Ekonomické (Economic) (E): ekonomické zdravi Ceské republiky, spotiebitelské
vydajové navyky, mira inflace a uroven disponibilniho pfijmu — to vSe by mohlo
stimulovat nebo brzdit poptavku spotiebitelt po konopnych produktech.

e Sociokulturni (Socio-Cultural) (S): vyvijejici se vefejné minéni o konopi, ménici
se demografie uzivateli konopi a role socialnich médii pfi ovliviiovani vnimani.

e Technologické (Technological) (T): pokroky v péstitelskych technikach, vyvoj
novych produkti (jako jsou rizné gumové bonbony nebo koncentraty), inovativni

metody spotfeby — tyto technologické faktory maji potencial podpofit trh s konopim.

Analyza PEST neposkytuje pouze kontext, odhaluje, kde na trhu s konopim lez rizika a

potencialni vyhody. Naptiklad zména verfejné politiky smérem k dalsi legalizaci by mohla

13



predstavovat prilezitost pro vyznamny rast. Na druhou stranu zpfisnéni regulaci nebo

ekonomicky pokles by mohly pfedstavovat hrozbu pro poptavku.

Dynamicka povaha trhu s konopim, jak v socialnim, tak v regula¢nim ohledu, znamena, ze
analyza PEST neni jednorazovou aktivitou. ,, AvSak, marketéfi neanalyzuji marketingové
prostfedi pouze pii vstupu na novy trh. Vzhledem k tomu, ze kazdy trh je neustale v proméng,
musi marketéfi zkoumat i ty, na kterych jiz pusobi. V opacném piipadé mohou velmi snadno

prehlédnout vyznamné trendy a tim se potencialné vyfadit z konkuren&niho boje.“®

Political Economicl
Factors Customers Factors

Suppliers

Competitors .
& Technological

Distributors Factors

Socio-cultural
Factors

Obrazek 1: PEST Analyza
Zdroj: Vlastni

3.2 Aplikace v konopném priamyslu

Aplikace analyzy PEST v konopném primyslu, zejména v Ceské republice, je kli¢ova pro
navigaci jeho unikatnimi vyzvami a pfilezitostmi. Ziskani vhledl z praktického zkoumani
trhu s konopim odhaluje kritické strategické cesty a rozhodovaci ramce pro podniky v

konopném pramyslu.

Politicko-pravni faktory: Je dulezité prostudovat jak aktualni zakony, tak i vyvoj minulych
legislativnich tprav tykajicich se propagace a prodeje konopi v Ceské republice. Tim
ziskame lepsi porozuméni trendim zmeén a souCasnému kontextu, a také pristupu vlady k

podnikéni v oblasti konopi.

Ekonomické faktory: Sledovat spotiebitelské vydaje, jejich ptijmy a celkovy ekonomicky

stav v zemi s cilem 1épe definovat cenovou strategii, skladbu produkti a pozici na trhu.

6 Karlicek, 2018, s. 39
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Sociokulturni faktory: Porozuméni sociokulturnimu prostfedi pomaha pfi vyvoji produktti
a marketingovych kampani, které apeluji na cilové demografické skupiny, vyuzivaji socialni
média a partnerstvi s influencery k formovani a posileni pozitivniho vnimani konopi

vefejnosti.

Technologické faktory: Technologicky pokrok piedstavuje hranici pro diferenciaci a
inovaci v konopném pramyslu. Vyuzivani technologii pro marketing, angazovanost

zakazniku a distribu¢ni kanaly muzou zlepsit zakaznickou zkusenost a loajalitu ke znacce.

V podstaté prakticka aplikace analyzy PEST v konopném primyslu objasfiuje cestu pro
strategické rozhodovani a umoziuje podnikiim orientovat se v komplexni siti politickych,
ekonomickych, sociokulturnich a technologickych faktora. Tento strategicky pfistup
posiluje konopné spoleCnosti v predvidani zmeén, prizpisobovani strategii a vyuzivani
ptilezitosti pro rust na dynamickém Ceském trhu. Neustalé sledovani a analyza téchto
vngjsich faktort jsou zasadni pro udrzeni konkurenceschopnosti a dosazeni dlouhodobého

uspéchu.

4. Konkurence

Pochopeni podstaty konkuren¢niho prostiedi spoCiva v identifikaci pfilezitosti pro
diferenciaci. Obchod s konopim si musi vybudovat jedine¢nou pozici na trhu, ktera ho odlisi
od konkurenti. To zahrnuje podrobny pruzkum nabidek konkurenti, marketingovych
pfistupy, strategii zakaznického servisu a celkového stanoveni pozice znacky. Identifikace
oblasti, kde konkurenti zaostavaji nebo kde je trh nedostate¢né obsluhovan, otevira cesty pro

inovace a efektivnéjsi uspokojeni potieb zakaznik v obchodu s konopim.

Kazdé strategické rozhodnuti, od cenové politiky, vybér produkti az po propagacni taktiky,
tézi z pozadi komplexnich informaci o konkurentech. Poznani konkurenénich akci umoziuje
obchodu s konopim provadét promyslené kroky, které rezonuji s cilovymi zakazniky a
zaroven zajiStuji konkurenceschopné ceny a vynikajici kvalitu produktu. Takova rozhodnuti
nejsou ¢inéna izolovang, ale jsou informovana dukladnym pochopenim toho, co konkurenti

délaji spravné a kde maji nedostatky.

Trh s konopim je pfedmétem rychlych zmén, ovlivnénych regulacnimi ustanovenimi,
spotfebitelskymi trendy a technologickymi pokroky. Analyza konkurence vybavuje obchod
15



s konopim znalostmi potifebnymi pro rychlou adaptaci na tyto zmény. Pozorovanim, jak
konkurenti reaguji na nové predpisy nebo preference spotiebitelti, mize obchod s konopim

prejimat osvédcené postupy a vyhybat se strategiim, které nepfinaseji pozadované vysledky.

Analyza konkurence presahuje pouhou reakci na jejich kroky; aktivné hleda prilezitosti pro
rast. To mize znamenat identifikaci dosud neoslovenych trznich nik, vymysleni
inovativnich produktovych napadi nebo rozpoznavani nové se objevujicich potieb
spotiebiteld, na které konkurenti jest€ nereagovali. S predvidavym pfistupem k analyze
konkurence muzeme odhalit strategické prilezitosti pro expanzi a diverzifikaci, ¢imz se

obchod s konopim stane lidrem trhu.

Pti vytvafeni marketingové strategie pro obchod s konopim neni analyza konkurence pouze
okrajovou cCinnosti, ale stava se stfedem strategického usili. Ovliviiuje vyvoj jedinecné
hodnotové nabidky, ktera je pro zédkazniky atraktivni a odliSuje se od nabidky konkurence.
Tento strategicky nastroj prohlubuje porozuméni konkurencni dynamice, ¢imz umoziiuje

obchodu s konopim se sebevédomé a uspésne navigovat trhem.

4.1 Marketingovy mix — 4P marketingu

Pti provadéni dikladné analyzy konkurence v kontextu marketingové strategie pro obchod
s konopim bude napomocen ramec marketingového mixu, znamy jako 4P marketingu —
produkt, cena, misto a propagace. Tento ramec poskytuje nejen komplexni ptistup k analyze
konkurentt, ale také nabizi strukturovany zpusob, jak vyhodnotit a ptizpusobit strategickou

pozici obchodu s konopim v reakci na konkuren¢ni prostiedi.

,Marketingovy mix spolu s vybérem segmenttl trhu a cilovych trhi vytvari marketingovou
«7

strategii spolecnosti.
Interpretace marketingového mixu se mezi odborniky lisi. ,,Naptiklad Schoell (1988) popsal
marketingovy mix jako soubor marketingovych nastroju, které firma pouziva k dosazeni

svych cili v ramci konkrétniho cilového trhu. Na druhou stranu Tomek a Vavrova (2001)

7 Jakubikovd, 2013, s. 190
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vnimaji marketingovy mix jako nedilnou soucést interakce firmy s jejim mikroprostiedim,

coz je pohled, ktery neni vSeobecné sdilen.«®

Termin ,,marketingovy mix“ pivodné vymyslel Neil H. Borden, profesor Harvard Business

School. Tradiéné se sklada ze &ty zakladnich komponent, znamych jako 4P°:

1. Produkt (Product)
Cena (Price)
Misto, distribuce (Place)

el A

Propagace — marketingova komunikace (Promotion)

V modernich marketingovych diskusich se néktefi teoretici zamysleji nad vylou¢enim
"marketingové komunikace" ze zavedeného modelu 4P a navrhuyji ji nahradit nebo doplnit o
oblast "vztahi s vefejnosti". To odrazi rostouci dilezitost budovani hlubsich a trvalejsich

vztahu se zakazniky.

Philip Kotler, vyznamna postava marketingu, rozsifil v 80. letech zékladni model 4P tak,
aby zahrnoval politickou moc (Political power) a formovani vefejného minéni (Public
opinion formation). Dale rozsifil ramec tak, aby zahrnoval prezentaci (Presentation) a proces
(Process). Kotler také prizpusobil marketingovy mix pro vzdé€lavaci instituce piidanim
osobnosti (Personalities), pedagogickych pristupi (Process pedagofical approaches) a

participace (Partipation activating).'”

Debata neni o poctu P, které by spolecnost méla vyuzit, ale o vybéru nejefektivnéjsiho ramce
pro vytvofeni marketingové strategie. Legitimni kritikou konceptu 4P je navic jeho
perspektiva zamétrena na prodavajiciho, ktera se nemusi shodovat s tim, jak kupujici vnima
nabidku. Toto jemné chapani marketingového mixu podtrhuje jeho slozitost a pfizptsobivost

a ilustruje jeho trvalou relevanci ve strategické sadé€ nastroji modernich marketért.

8 Jakubikova, 2013, s. 191
9 Jakubikova, 2013, s. 190
10 Jakubikova, 2013, s. 191
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Product

Promotion

People

Obrazek 2: Slozky marketingového mixu
Zdroj: Jakubikovd, 2013, s. 190

4.2 Positioning
Positioning zahrnuje nékolik kli¢ovych prvki:
- Vnimani, které se spoleCnost snazi vytvorit v myslich spotiebiteld.

- Jak se odliSuje od konkurence.

- Jeho vztah s jinymi subjekty, jako jsou dodavatelé, zdkaznici a partnefi.
Positioning spo¢iva ve vybéru vlastnosti, na jejichz zakladé ma byt produkt rozpoznan'!

Positioning jako strategie otevira dalsi moznosti pro vznik riznych variaci produktu.

Vychazi z vybranych vlastnosti produktu a zddraziiuje je.'?

,, Vybér téchto vlastnosti na zakladé pouze logickych postupti nas muze pfipravit o nékteré

inovativni napady.""?

11 de Pelsmacker, 2003, s. 140
12 Jakubikova, 2013, s. 171
13 Kotler, Trias de Bes, s. 49
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Jadrem positioningu je vybér atributd, diky nimz produkt vynika, ukotveny jeho jedine¢nou
prodejni nabidkou (USP), ktera oslovuje konkrétné cilové publikum. Positioning je v zasadé

o utvareni védomého i podvédomého vnimani spotiebitelt.

Pfi vytvafeni poziéni strategie proces zahrnuje'*:

- Identifikace potencialnich konkuren¢nich vyhod.
- Vybér nejpresvédCivesich vyhod.
- Definovani zastfesSujici strategie positioningu, ktera je v podstaté prislibem hodnoty

znacky.
Efektivni positioning dlazdi cestu pro variaci produktu a zvyraziuje vybrané atributy.
Existuji vSak nastrahy, kterym je tfeba se vyhnout pfi positioning strategiich, jako jsou:

- Prilis vagni, nedostatecné se odliSujici vyrobek od konkurence.
- Prehnané zdiraznovani urCitych vyhod v nerealistické mife.
- Vytvareni zmatku, Casto prostiednictvim nekonzistentnich zprav nebo nevhodného

vybéru distribucnich kanala.

Zasadni taktikou je také zmeéna pozice, kterd zahrnuje posun ve vnimani produktu trhem.
Obvykle se pouziva, kdyz konkurent predbéhne trh nebo kdyz zivotni cyklus produktu

slabne, ale zajem o kategorii produktd zastava silny.

Depositioning, dalsi strategicky nastroj, ma za cil zménit vnimani konkuren¢nich produkta

na trhu spiSe nez vlastnich.'

Cely marketingovy program spolecnosti by mél byt postaven na jeji strategii umisténi. Po
stanoveni segmentace, cileni a positioningu to vede k praktické aplikaci marketingového

mixu. To s sebou nese dalsi strategicka rozhodnuti, napfiklad jak zapojit trh, definovat

14 Jakubikovd, 2013, s. 171
15 Jakubikovd, 2013, s. 171
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konkuren¢ni postaveni a piipadné vytvaret spojenectvi s konkurenty. Tyto kroky jsou

nezbytné pro uceleny a efektivni pfistup k osloveni a osloveni cilovych segmenta trhu.

S. Analyza cilové skupiny

V oblasti marketingu pojem , trh“ zahrnuje vSechny soucasné a potencialni spottebitele

raznych nabidek, v€etné zbozi, sluzeb, napadi, konkurentd a mist.

Philip Kotler a Fernando Trias de Bes popisuji trh jako ,,soubor jednotlivca, kteti by nyni
nebo v budoucnu mohli za urcitych okolnosti naplnit jednu nebo vice svych potieb pomoci

konkrétniho produktu nebo sluzby*.!®

Strategické rozhodnuti tykajici se vybéru trhu a zptsobu jeho zapojeni je kliCové, protoze
vymezuje prostor pro marketingové iniciativy. Identifikace cilového trhu je v podstaté
klicovym aspektem strategického marketingového fizeni, protoze poklada zaklady pro vyvoj
zakladnich marketingovych strategii. Volba trhu, na ktery vstoupit, je ovlivnéna riznymi
faktory, jako je mimo jiné povaha odvétvi, konkurencni vyhoda spolecnosti a rozmanitost
potieb spotiebitelt. Trhy lze rozdélit podle stadia vyvoje, od vznikajiciho pfes rostouci,

vyspély az po upadajici.

Cileny marketing znamena, ze spolecnost identifikuje vyznamné segmenty trhu, hodnoti je
a vybira ty nejvyhodnéjsi, na které poté ptizpisobuje svoje marketingové strategie. Tento
pfistup zahrnuje segmentaci celkového trhu na zakladé charakteristik zakaznikt, vybér
jednoho nebo vice segmentu, na které se zaméfit, a navrhovani produktt, které uspokojuji
specifické potieby téchto segmentt. Pfechod k cilenému marketingu je pohanén rostouci
diverzifikaci spotfebitelskych preferenci, nasycenym trhem a zvySenou konkurenci, coz
vyzaduje posun od tradicnich marketingovych metod k diferencovangjSim a
personalizovanéj§Sim vztahim se zakazniky. SpoleCnosti se zaméfuji na pfitahovani
,,ziskovych zakaznika“ jako strategie pro rust, uvédomujice si, ze zvySeni podilu vydaju

klicovych zakaznikti mtuze mit vétsi dopad nez rozsifovani celkového podilu na trhu.

16 Kotler, Trias de Bes, 2005, s. 39
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»Spottebitelsky trh neni stejnorody, jelikoz kazdy koncovy spotiebitel pozaduje jiny servis
nez kupec produktu urceného pro dalsi primyslové i neprimyslové zpracovani ¢i spotiebitel
na trhu pramyslového zbozi. Je velmi dulezité tyto trhy pravidelné sledovat, jelikoz

pozadavky zakaznikd a spotiebiteld se Sasto méni v zavislosti na vyvoji.“!’

5.1 Teorie a modely segmentace trhu

Segmentace trhu zahrnuje rozdé€leni trhu na jednotlivé skupiny kupujicich, které sdileji
podobné charakteristiky a potfeby, coz umoziiuje spoleCnostem piesnéji piizpusobit své
nabidky. Toto strategické rozdéleni na segmenty je zaméfeno na efektivnéjsi splnéni
raznorodych pozadavkt kazdé skupiny. Segmenty se mohou znacné lisit ve svych potiebach,
vlastnostech a néakupnich chovanich a mohou byt oslovovany specializovanymi

marketingovymi mixy navrzenymi tak, aby oslovily kazdou skupinu.
Existuji predevsim dvé Girovné segmentace: makrosegmentace a mikrosegmentace.'®

- Makrosegmentace se zaméfuje na rozdily mezi organizacemi a segmentuje
zakazniky na zakladé Sirokych charakteristik, jako jsou geograficka poloha a
demografické faktory.

- Mikrosegmentace se naopak zaméfuje hloubé&ji do organizaci, aby identifikovala
podobnosti mezi osobami s rozhodovaci pravomoci. Zahrnuje faktory, jako jsou
nakupni procesy, vlivy na nakupy, motivace a styly rozhodovani. Mikrosegmentace

predstavuje vyzvu kvili obtiznosti shromazd’ ovani potfebnych detailnich informaci.

Segmentace umoziuje spoleCnosti dikladné porozumét svému souCasnému trhu a
identifikovat potencialni budouci trhy. Uvédomuje si, ze segmenty zakaznikd se mohou
vyznamné lisit z hlediska jejich potencialu, loajality, potfeb a chovani. Cilem je vyvijet
produkty a marketingové strategie, které jsou piesné prizptusobeny specifickym pozadavkim
raznych skupin zakaznikt. Segmentace je aplikovatelna jak na spotiebitelské, tak na B2B
(business-to-business) trhy, pfi¢emz vyuziva rizné metody, jako je geograficka,

demograficka, psychograficka a behavioralni segmentace.

17 Tréglovd, 2021, s. 16
18 Jakubikova, 2013, s. 162
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Mezi klicové metody segmentace patii: '’

- Geograficka segmentace kategorizuje trhy podle mista — regionu, velikosti mésta,
hustoty obyvatelstva a geografické krajiny.

- Demograficka segmentace fadi spotiebitele na zakladé€ osobnich atributu, jako je vek,
pfijem, povolani, vzdélani a rodinné struktura.

- Psychograficka segmentace déli trh na zakladé€ zivotniho stylu, zajmu a nazord, casto
v korelaci se zakladnimi demografickymi informacemi.

- Behavioralni segmentace rozliSuje spotiebitele na zakladé jejich interakce s

produkty, vCetné vzorct uzivani a postoji k produktu.

Integrace klasickych segmentacnich kritérii, jako je geodemografickd (kombinace
geografickych a demografickych faktorti) a sociodemograficka segmentace (na zakladé

veku, vzdelani, velikosti domacnosti a pfijmu), umoziuje jemné porozuméni trhu.

Inovativni segmentacni pristupy se zamefuji na ziskovost, hodnoty, které jsou pro zakazniky
dulezité, a jejich loajalitu ke spolecnosti. Tato segmentace zalozena na hodnotach zajistuje,
ze podniky rozpoznaji a uspokoji rizné priority a hodnoty, které jejich zakaznici pfifazuji

produktiim.2°

Pouzivaji se také pokrocilé prediktivni modely pro segmentaci, které pomahaji identifikovat
zakazniky pravdépodobné reagujici pozitivné na marketingové Usili, hodnotit irovné rizik

spojenych s angazovanosti zakaznikt a predpovidat prilezitosti pro kiizovy prodej.

»Segmentace trzni hodnoty — kazda organizace by méla mit jasnou predstavu o tom, co od

ni zakaznik oCekava. Kazdy zakaznik ptiklada raiznym aspektim nabizenych produktt jinou

vahu, priklada produktim rizikovou hodnotu.“*!

19 Jakubikova, 2013, s. 162
20 Kotler, Trias de Bes, 2005, s. 26
21 Jakubikovd, 2013, s. 163
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Uspé&sna segmentace zakaznikd je kli¢ova pro strategicky marketing a obchodni planovani,
vede spolecnosti k informovanéj§imu rozvoji strategie a taktiky. Naopak nedostatecna

segmentace muze vést ke strategickym chybnym krokiim a obchodnim vyzvam.

Sgmentation Targeting Positioning

Obrazek 3: Cilova skupina
Zdroj: Jakubikovd, 2013, s. 161

5.2 Klasifikace ceské populace

Touha kategorizovat respondenty na ceském trhu prameni z touhy zjednodusit analyzu dat a
zlepsit srozumitelnost vysledki. Tento proces zahrnuje seskupovani jednotlivct na zakladé
raznych metodologii, bud’ pomoci statistické analyzy nebo na zakladé odborné stanovenych

smeérnic.

Statisticka klasifikace v Ceském kontextu organizuje jednotlivce nebo jevy do strukturované
hierarchie, coz je zvlasté uzite¢né pro pochopeni ekonomickych, spolecenskych nebo
demografickych trendi. Tato metoda peclivé kategorizuje subjekty do specifickych skupin
a podskupin, poskytuje podrobny rozbor slozitych struktur. Napiiklad to lze vidét na
kategorizaci pramyslovych odvétvi, typll zaméstnani nebo vzdélavacich trovni v Ceské

republice.

Typologie, koncept Casto odvozeny z psychologie, kategorizuje jednotlivce, objekty nebo
jevy do skupin na zakladé vybranych kritérii nebo charakteristik. V oblasti trzniho vyzkumu
to znamena vytvareni skupin respondenti na zakladé pozorovanych chovani nebo vlastnosti.
Na rozdil od pfimé klasifikace, typologie na Ceském trhu neptedpokladaji hierarchické
poradi mezi skupinami, ale spiSe se zamétuji na jejich odlisSné charakteristiky. Ty 1ze rozdélit
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do standardizovanych typologii, které se univerzaln€ vztahuji na razné vyzkumné oblasti a
jsou casto zalozené na sociodemografickych faktorech, a specifickych typologii,

pfizptisobenych jedinecnym vyzkumnym cilim nebo konkrétnim tématim.
Pro praktickou aplikaci téchto koncept(i na Seském trhu je rozhodujicich n&kolik kritérii?:

 Geograficka kritéria zohlediiuji regionalni rozdily v ramci Ceské republiky, od
meéstského po venkovské prostredi, a zachycuji rozmanité spotrebitelské chovani v
raznych oblastech.

e Demograficka kritéria, vCetné¢ véku, pohlavi a slozeni rodiny, jsou zasadni pro
segmentaci trhu a pochopeni zivotnich fazi a potieb spotiebitelt.

e Socioekonomicka kritéria, jako je pfijem, povolani a vzdélani, poskytuji prehled o
kupni sile a preferencich spottebiteli.

o Etnograficka kritéria, vCetné faktort, jako je narodnost nebo kulturni zazemi,

nabizeji hlubsi pochopeni identity spotiebitelt a vlivii komunity na nakupni chovani.

Tyto klasifikace jsou nezbytné pro orientaci na Ceském trhu a umoziuji podnikim
pfizpusobit své strategie odliSnym segmentim spotiebitelt. Dulezita je napriklad zejména
generacni segmentace, ktera uznava, ze kazda veékova skupina — od baby boomers po
generaci Z — byla formovana odliSnymi spolecenskymi a technologickymi zku§enostmi,

které jsou pro Ceské prostiedi jedinecné.

Porozuméni profesnim kategorizacim v ramci Ceské ekonomiky navic umoziuje podnikiim
identifikovat kliCové sektory zaméstnanosti a zaméfit se na odborniky produkty nebo sluzby
Sité na miru. Zasadni roli hraje také segmentace zivotniho cyklu, ktera poskytuje vhled do
meénicich se potieb a preferenci v souvislosti s tim, jak Cesti spotfebitelé prochazeji riznymi

fazemi zivota.

Behavioralni segmentace, ktera se zamétuje na to, jak Cesti spotiebitelé interaguji s produkty
nebo znackami, od jejich loajalnich vzorci az po miru pouzivani, je neocenitelna pro
vytvareni cilenych marketingovych strategii, které rezonuji s konkrétnim spotfebitelskym

chovanim a preferencemi.?’

22 Jakubikova, 2013, s. 162
23 Jakubikova, 2013, s. 162
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Vyuzitim téchto segmentacnich a klasifikacnich strategii mohou marketéfi a vyzkumnici
ziskat diferencované porozuméni ceskému trhu, coz povede k efektivnéSim a
personalizovangjsim marketingovym iniciativam, které¢ pfimo oslovuji rozmanité potieby

Ceskych spotiebiteld.

6. SMART cile

Jasné a dobte definované cile jsou kli¢ové pro jakoukoliv podnikovou strategii, s ohledem
na silné stranky spolecnosti, trzni podminky, konkurencni prostfedi a oCekavani klicovych
zainteresovanych stran. Je zasadni udrzovat strategické cile zaméfené a omezené na

spravovatelny pocet, drzet se filozofie, ze jednoduchost miize vést k efektivite.

V ramci organizacni struktury jsou cile typicky usporadany v hierarchickém systému. To je

Casto diskutovano v razné podnikové literatute, prezentujici klasifikace, jako jsou:

o Siroké podnikové cile, které fidi celkovou strategii spole¢nosti;
e Cile specifické pro jednotlivé divize, které mohou zahrnovat cile pro vyzkum,

vyrobu, prodej, finance, HR a marketingové usili, mezi dalSimi.

Tyto cile by mély vykazovat vlastnosti, které jsou v souladu s kritérii SMART?*, zajistujici,

ze jsou peclivé stanoveny:

o Specific — specificky (v mnozstvi, kvalité, ¢ase): Do kterého segmentu chceme
proniknout? Jaky by mél byt tento segment? Ceho chceme na trhu dosahnout?

e Measurable — méfitelny: O jak velky podil na trhu usilujeme, v jakém case?

e Agreed — akceptovatelny: Je cil akceptovatelny vSemi, kdo se na jeho dosazeni maji
podilet?

e Realistic — redlny, dosazitelny: Je stanoveny cil dosazitelny? Jak narocné je jeho
dosazeni?

e Trackable — sledovatelny: Jsou urceny jednotlivé ¢asové etapy pro sledovani jeho

plnéni?

24 Jakubikova, 2013, s. 27
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Model SMARTER?? nabizi rozsifenou perspektivu s mirnymi Gipravami pro piehlednost:

e Specifické (Specific): Cile jsou jasné vymezeny.

o Me¢fitelné (Measurable): Cile 1ze kvantitativné hodnotit.

o Dosazitelné (Achievable): Cile jsou na dosah a realistické.

e Orientace na vysledek (Result oriented): Diiraz je kladen na dosazeni definovaného
vysledku.

o Casovy ramec (Time framed): Cile maji jasny termin.

o [Etické (Ethical): Cile jsou v souladu s etickymi obchodnimi standardy.

e Zdroje (Resourced): K dosazeni cile jsou pridéleny adekvatni zdroje.

V alternativnich interpretacich ,,A* znamena cile, které jsou ambiciozni, ale dosazitelné, a

R zdliraztiuje vyznam cil{ pro strategickou vizi podniku.

Strategické cile, at’ uz se tykaji finan¢nich benchmark( nebo kvalitativnich opatfeni, jsou

nezbytnymi ukazateli strategického sméfovani a vykonnosti podniku.

25 Fotr a kol., 2012, s. 37
26 Jakubikova, 2013, s. 27
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Prakticka ¢ast

7. Analyzy ¢eského trhu s konopim — PEST

7.1. Politické faktory.

Legislativni regulace obéhu konopi
70,3 % nal % THC.

,Pravni uprava navykovych latek je v Ceské republice obsazena v zakon& o navykovych
latkach (Zakon €. 167/1998 Sb., o navykovych latkach), seznam konkrétnich navykovych
latek potom stanovi nafizeni vlady (Nafizeni vlady ¢. 463/2013 Sb., o seznamech
navykovych latek). Mezi navykové latky spada i konopi, u toho vSak nové zakon stanovil
vyjimku: extrakt a tinktura konopi obsahujici méné nez 1 % THC se za navykovou latku

nepovazuji. Tentyz limit (1 % THC) pak byl doplnén do definice technického konopi.“?’

Tim se zvysil diive povoleny obsah THC ve vyrobcich z konopi z 0,3 %, které diive

navrhovala vlada, na 1 %.
Podminky k péstovani technického konopi.

,,Pro péstovani technického konopi neni tfeba povoleni pro zachazeni s navykovymi latkami,
nutné je ¢innost pouze ohlasit (§ 29b zakona ¢. 167/1998 Sb., o navykovych latkach). Tato
povinnost platila jiz pfed leto$ni novelou, do§lo pouze k drobnym zménam. Zemédélci
péstujici technické konopi na celkové plose vétsi nez 100 m? musi svou ¢innost hlasit mistné
prislusnému celnimu ufadu podle mista péstovani. Na péstitele technického konopi se
zaroven vztahuje obecnd povinnost evidence zemédelského podnikatele podle zakona ¢.

252/1997 Sb., o zemédélstvi.<?®

27 Slavikovad, Sergejko, 2022, havelpartners.blog [online].
28 Slavikovad, Sergejko, 2022, havelpartners.blog [online].
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Zartazeni dalSich kanabinoidii na seznam navykovych latek.”

Vladni nafizeni ¢. 52/2024 Sb. (u¢inné od 6. brezna 2024 do 1. ledna 2025) nedavna
klasifikace produkti obsahujicich HHC, HHC-O a THC-P jako psychoaktivni latky a jejich
zafazeni na seznam navykovych latek predstavuji nadchéazejici regulacni vyzvy a trzni
omezeni. Tento vyvoj vyzaduje peclivé sledovani a adaptaci vasi marketingové strategie,
aby zlstala v souladu s novymi piedpisy a zaroven prozkoumavala diverzifikaci produkta.

Tyto zdiraznéné body podtrhuji legislativni cestu a regulacni prostiedi, které formuje Cesky

trh s konopim.
Reklama a propagace.>’

Prodej technického konopi a vyrobki z néj je povolen pouze pro vyzkumné, prumyslove,
technické nebo zahradnické ucely (v souladu se zakonem €. 167/1998 Sb., o navykovych
latkach). V zadném piipadé ne pro pfimé uzivani. Reklama na tento druh zbozi by méla byt
v souladu s timto omezenim a méla by propagovat pouze legalni zpisoby vyuziti

technického konopi, zejména prodeje uréené pro tyto ucely.

To je podobné zakazu reklamy (pro Sirokou verejnost), ktera by mohla podporovat kouteni
(tabakovych vyrobku i elektronickych cigaret) (viz § 3 a 3a zakona ¢. 40/1995 Sb., o regulaci
reklamy); to se tyka také obchodnich sdéleni (vCetné sponzoringu nebo umisténi produktu)
v rozhlasovém a televiznim vysilani (viz § 48 odst. 1 pism. g), § 53 odst. 2 a § 53a odst. 4
pism. a) zdkona €. 231/2001 Sb., o provozovani rozhlasového a televizniho vysilani) ¢i v
audiovizualnich medialnich sluzbach na vyzadani (VOD) (viz § 8 odst. 2 pism. b), § 9 odst.
2 a § 10 odst. 4 pism. a) zakona ¢. 132/2010 Sb., o audiovizudlnich medialnich sluzbach na

vyzadan).

Reklama na technické konopi a jeho produkty by tak neméla, ani nepfimo, podporovat

jakykoli nelegalni zptsob uzivani technického konopi.

29 Cannio, "HHC Z&kaz prodeje v &esku", cannio.cz. [online].
30 )uDr.dla, 2020, medialnipravo.cz. [online].
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Chronologie vyvoje sou¢asného stavu.3!

Zaméfeni na klicové okamziky a legislativni akty, které vyznamné ovliviiuji vasi
marketingovou strategii pro obchod s konopim v Ceské republice, zde jsou hlavni body,

které vynikaji z komplexni legislativni ¢asové osy:

8. dubna 2010 az 15. iinora 2013

Toto obdobi oznacuje zacatek a vyvrcholeni legislativnich snah o legalizaci konopi pro
lékaiské udely v Ceské republice. Piijeti tohoto zakona vytvaii zakladni pravni ramec pro
trh s konopim, ilustruje se tak vyvijejicimi postoji vlady k pouziti konopi pro l1ékarské ucely.
Oficialni Gcinnost zakona dne 15. unora 2013 predstavuje vyznamny milnik, otevira cesty

pro vyvoj marketingovych strategii zamérenych na 1ékarské konopi.

20. dubna 2015

Smlouva udélena spolecnosti Elkoplast SluSovice s.r.o. na dodavku lékarského konopi za
stanovenou cenu ukazuje na operacionalizaci pravniho ramce a zacatek strukturovanéj§iho
trhu s lékaiskym konopim v Ceské republice. Tato udalost je kliGova pro pochopeni

dynamiky trzniho ocenéni a struktury naklada pti formulaci cenovych strategii.

19. rijna 2015 a 1. birezna 2016

Tyto predpisy vyznamné rozsifily indikace pro 1écbu konopim a odstranily jeho vylouceni
ze zakazu pojisténi, coz potencialné zvySuje velikost trhu tim, ze Iékatské konopi je
dostupnéjsi a cenoveé dostupnéjsi pro pacienty. Marketingové strategie by se mohly zaméfit

na komunikaci téchto vyhod potencialnim zakaznikiim.

29. ledna 2019 az 1. ledna 2020

Legislativni navrh a nasledny zakon zajistujici pojisténi kryjici 90 % naklad( na konopi
vydavané z Iékaren zdaraziuji rostouci podporu pouzivani Iékarského konopi a jeho
cenovou dostupnost. Tento vyvoj by mohl byt vyuzit v marketingovych sdélenich k

zduraznéni snizené financni zatéze pro pacienty.

31 Kopa¢, "Legislativa v CR", kopac.cz. [online].
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2021 a 1. ledna 2022

Prefazeni konopi OSN a zmény zakona o navykovych latkach odrazeji globalni a narodni
posun k benevolentné€j§imu a vyzkumu pratel$téj§imu ptistupu ke konopi. Tyto zmeény
naznacuji rozsifujici se trh a vyzkumné pftilezitosti, které by mohly ovlivnit strategie pro

stanoveni pozice vaseho obchodu jako lidra v inovativnich a pravné souladnych nabidkach.

1. ¢ervence 2022 a 12. srpna 2022

Navzdory legislativnimu pokroku zpozdéni pii implementaci predpisi pro peéstitelské
licence a vylu¢né spoléhani na dovoz konopi kvili vyprSeni smlouvy o domacim dodavani
ilustruje probihajici vyzvy v dodavatelském fetézci. Tato situace zdlraznuje dilezitost

flexibilni a informované strategie zdroju pro vas obchod s konopim.
Vladni politika v oblasti konopi.

V roce 2013 vydala vlada nafizeni zakazujici hradit terapeutické konopi na ukor zdravotniho
pojisténi. Pravni piedpis o pouziti terapeutického konopi v Ceské republice byl piijat v roce
2013. Zakon ¢. 50/2013 Sb. umoziiuje predepisovat terapeutické konopi lidem s uréitymi
diagnozami, jako je roztrouSend skler6za, chronicka bolest, epilepsie nebo rakovina. V roce
2019 byla piijata novela zakona o 1éCivech, ktera stanovila podminky pro placeni
terapeutického konopi prostfednictvim zdravotniho poji§téni. Dale v roce 2021 byla piijata
novela zakona o navykovych latkéach, ktera reguluje podminky pro péstovani terapeutického

konopi.

Je také dulezité zohlednit mezinarodni vliv a tlak na dekriminalizaci a legalizaci konopi v
Ceské politice. Napftiklad fakt, ze v roce 2021 bylo konopi vynato z Piilohy IV Jednotné
umluvy OSN o narkotickych latkach, mél také pozitivni dopad na statni postoj ke konopi v

Ceské republice.
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7.2. Ekonomické faktory.

Trh roste diky lékarskému konopi.

Poptavka po konopi v Ceské republice kazdym rokem roste jak v oblasti mediciny, tak i jeho
pouziti v kazdodennim zivote, coz ovliviuji rizné faktory. Mezi tyto faktory predevsim patfi

vétsi povédomi o pozitivnich ucincich konopi na lidské télo.

Lékarska zafizeni a lékati ¢im dal Casté&ji predepisuji a vzdelavaji pacienty o pozitivnich
vlastnostech konopi, kromé jeho zndmého pouziti jako 1é¢ebného prosttedku pro chronickou
bolest a vazné nemoci, jako je rakovina, je konopi také predepisovano pro 1é¢bu onemocnéni
souvisejicich se spasticitou, pro antiemetickou 1écbu, v nékterych ptipadech ke zlepSeni

chuti k jidlu a také pro lokélni 1é¢bu dermatitidy. *

Podle udaji poskytnutych Statni agenturou pro konopi pro lékaiské pouziti v Ceské
republice (SAKL), spotieba konopi a mnozstvi konopi vydavaného 1ékarnami, stejné jako

jeho nakup na statni urovni, rok od roku naréista.*?
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Obrdzek 4: Vyvoj spotieby konopi
Zdroj: sakl

32 Volf, 2019, novinky.cz. [online]
33 Volf, 2019, novinky.cz. [online]
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Cesky trh Ié&ebného konopi
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Obrdzek 5: Vyvoj spotreby konopi 2
Zdroj: Stdtni agentura pro konopi pro lécebné pouZiti

Tato data se vSak vétSinou tykaji terapeutického konopi, CBD (kanabidiolu), zatimco na trhu
je velké mnozstvi dalSich kanabinoidd, u kterych se prodej méfi spiSe v tunach nez v
kilogramech. Seznam nejpopularnéjsich kanabinoidi na Ceském trhu jsem ziskal z databaze
produkti spoleCnosti, se kterou jsem byl v kontaktu béhem mého vyzkumu, nazvané
Central Green, kter4 je v Ceské republice registrovana od roku 2019 pod &islem CZ07885415
a je jednim z nejvétsich velkoobchodnikt a dodavatelt nejen v Ceské republice, ale i v celé

Evropské unii. Tento seznam zahrnuje kanabinoidy, jako jsou:

- Tetrahydrokanabinol (THC pod 1 %)

- Analog hexahydrokanabinolu propylu (HHC-P)

- Hexahydrokanabinol propyloxid (HHC-PO)

- Tetrahydrokanabinol propyloxid (THC-PO)

- Tetrahydrokanabivarin (THC-V)

- Tetrahydrokanabinol propylenglykol acetal (THC-JD)
- Homolog hexahydrokanabinolu (HHC-H)

- 10-hydroxyhexahydrokanabinol (10-OH-HHC)

- Hexahydrokanabidiol (H4CBD)
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Vsechny kanabinoidy maji rizné vlastnosti a pouzivaji se v riznych produktech a pro razné

ucely.

Stoji také za zminku mozny potencial pro rust statniho rozpoctu za podminek legalizovaného
konopi. Vlada v soucasné dobé ptipravuje navrh regulovaného trhu s konopim, ktery bude
zahrnovat rizné podminky pouziti, jako je povinna registrace na portalu, rocni poplatky a

denni limity 3

Jindfich Vobofil, narodni protidrogovy koordinator v Ceské republice, ktery pozitivné
reagoval na iniciativu navrhnout legalizaci konopi a dodal, ze hlavnim cilem je 1épe tidit
kvalitu a mnozstvi prodavaného konopi, pficemz chranit spotiebitele.“*> To také znamena

zvySeni piijmu statni pokladny o dvé nebo vice miliard korun ro¢né.

Konkurence na trhu s konopim.

Pro lep$i pochopeni konkurence na trhu s konopim je nutné urcit, o jaké produkty se jedna.
Dnes trh nabizi velmi Sirokou Skalu kategorii produkta pro uziti konopi. Rozdélil jsem je do

hlavnich segmentu a ziskal jsem nasledujici seznam:

e Vapes: Jednorazové vape nebo dobijeci baterie s vyménitelnymi kazetami.

o Kvéty: Klasickym zplisobem konzumace konopi jsou susena kvétenstvi, ktera se
casto melou na malé kousky a koufi se ve smési s tabakem.

o Edibles: Tato kategorie zahrnuje vse, co lze jist, a prakticky neexistuji zadné limity,
nejcastéji se jedna o gumove bonbony, susenky, ale muze to byt také susené ovoce,

med nebo jakékoliv jiné potraviny.

Na zaklad¢ dat ziskanych od CentralGreen se vétsina podnika v ramci legalniho konopi
snazi nabidnout plny sortiment existujicich produktd, ale vzdy se zaméfuji na jednu nebo
vice kategorii produktd. Napfiiklad CentralGreen sam je vyrobcem a poskytovatelem
vSech vySe uvedenych produkd, ale jsou lidry jak na Ceském, tak obecné na trhu celé

Evropskeé unie, konkrétné v kategorii Edibles.

34 vétrovcova 2023, el5.cz. [online]
35 vétrovcovd 2023.
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CentralGreen customers flow
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Graf 1: Competition by CG
Zdroj: Vlastni

Databaze partnert CentralGreen, tedy firem poskytujicich konopné produkty, za posledni 2
roky rozrostla o 65 %, z toho 20 % tvoii ¢eské firmy.

7.3. Socialni faktory.

Postoje spolecnosti ke konopi.

V poslednich letech existuje pozitivni korelace ve vztahu Ceské spolecnosti k marihuané. S
velkym povédomim a loajalitou ze strany ufadu lidé stale vice zacinaji chapat, ze konopi
vubec neni tvrda droga, ktera by mohla byt nebezpecna a skodit zdravi, pokud je pouzivana

spravng.

Podle priizkumu provedeného iniciativou ob&anské spole¢nosti Charta 420°° a spole¢nosti
Behavio®’, v némz bylo dotazano vice nez 1000 Cechi, dvé tretiny dotdzanych souhlasi se
zménou v pravni ¢asti smérem k legalizaci marithuany. V ramci studie méli respondenti

moznost vybrat si ze tfi moznosti potencialnich zmén v legislativeé:

- Regulovany prodej: Navrh pocita se zavedenim regulovaného prodeje konopi, které

1ze legalné prodavat osobam starsim 18 let.

36 Charta 420, 2024, charta420.cz. [online]
37 BEHAVIO, 2024, behavio.com. [online]
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- Dekriminalizace: Navrh uvadi, ze péstovani a drzeni konopi by meélo byt
dekriminalizovano. To znamen4, ze by to nebylo legalni, ale bud’ by misto vézeni
byly jen pokuty, nebo by nebyl vibec zadny trest.

- Kontrolované seznamy: V navrhu se uvadi, ze péstovani a drzeni konopi bude
dekriminalizovano za ptedpokladu, ze jeho uzivatelé budou registrovani ve statem

kontrolovanych registrech.

uréitdé | mozna uréitd )
P . ; nevim
souhlasi : souhlasi nesouhlasi
regulovany prodej 15 % 9%
dekriminalizace 20 % 14 %
monitorované seznamy 23 % 13%

Tabulka 1: Vysledky dotaznikii legalizace
Zdroj: Charta 420

Jak vidime z tabulky, 76 % respondenti se vyjadiilo pozitivné k regulovanému prodeji, poté
ukazatele klesly o 10 bodd v prizkumu o dekriminalizaci a o 12 v pruzkumu o

monitorovanych seznamech, &inici 66 % a 64 %.

Z této studie také vyplyva, Ze téméf polovina obyvatel Ceské republiky ma zkugenost s
uzivanim konopi.

Zajem o tuto latku byl velmi pozitivni, s téméf Ctyifmi pétinami populace, které ji spojuji s
1éCivymi vlastnostmi. Soucasné nejsou uzivatelé konopi piilis kriticky vnimani, pouze 16 %
respondentu (pfevazné lidi nad 65 let) je povazuje za hrozbu pro spolecnost. O néco méne
nez polovina Ceské populace (45 %), coz je témer pét miliond lidi, vyzkousela marihuanu.
Pokud jde o frekvenci uzivani, mizeme poznamenat nizké hodnoty: 14 % respondentt uziva
marihuanu alespon nekolikrat do roka a 4 % to délaji pravidelné, tj. nékolikrat tydné nebo

meésicné.

38 Red, 2022, "Priizkum: Jak se stavi spole¢nost k legalizaci trhu s konopim?", e-news.cz. [online]
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7.4. Technologické faktory.

Vyvoj technologii pro vyrobu a spotiebu konopi.

CCELL.»

CCELL je celosvétove uznavana technologickéa znacka, ktera se stala vyznamnym hracem
na trhu s pfenosnymi vaporizéry. Spolecnost byla kli¢ova pfi revoluci v odvétvi diky svym
§pickovym keramickym topnym prvkam. CCELL si vybudoval pozici lidra na trhu s
vaporizéry diky dirazu na inovace a kvalitu ve svych produktech. Jejich nabidky, zejména
CCELL EVO, byly chvaleny za jejich pokrocilou keramickou topnou technologii, ktera
poskytuje vyznamné zlepSeni chuti tim, ze zajiStuje rovnomérné rozlozeni tepla. Tato
technologie také umoziiuje vétsi oblaka pary a konzistentni vykon, coz ji €ini oblibenou mezi

spottebiteli.

Navic dosahli az 57% snizeni produkce skodlivych vedlejsich produktt, coz ji Cini
bezpecné€jsi volbou pro uzivatele. V konkurenénim prostfedi se CCELL vymyka svymi
schopnostmi vyzkumu a vyvoje, s vice nez 600 inzenyry, kteti pfispivaji k jejich vedouci
pozici. Nejdou jen vpred ve vyvoji vaporizacnich zafizeni, ale také ve svych vyrobnich

procesech, s dirazem na zaméfeni na zakaznika a zavazek k inovaci.

Technologie také fesi bézné problémy ve vaporizacnich kazetach, jako jsou nevaporizované
oleje a netésnici kazety. Zameéfenim se na efektivitu jejich keramickych topnych prvka a
celkovy design kazet zajistuji kazety CCELL konzistentni a uspokojivy zazitek s
minimalnim odpadem a tinikem. Pro srovnani je pfi pohledu na ostatni spole¢nosti v oboru
nutné posoudit, nakolik jejich technologicky pokrok odpovida nabidce spole¢nosti CCELL.
Spolecnosti by se mohly soustiedit na razné aspekty, jako je vydrz baterie, rozsah

kompatibilnich produkti, nebo dokonce design a uzivatelsky zazitek jejich zafizeni.

Genetické inZenyrstvi pro kontrolu THC*

V kontextu Ceského trhu s konopim technologické pokroky, zejména v oblasti genetického
inzenyrstvi, revoluén€ meéni zpusob, jakym se konopi péstuje, coz ma vyznamné dusledky

pro medicinsky i rekreacni sektor. Jednim z pralomovych vyvoji je schopnost piesné

39 CCELL, 2024, ccell.com [online]
40 Hodes, 2023.
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kontrolovat obsah THC v rostlinach konopi pomoci genetické modifikace. Tato schopnost
je klicova nejen pro dodrzovani pravnich limitt pro produkci konopi, ale také vyhovuje
rostouci poptavce spotiebitelti po produktech z konopi s konkrétnimi koncentracemi THC,
coz odpovida jak lékafskym pozadavkim na piesné davkovani, tak i preferencim

rekreacnich uzivatelu.

Emergentni genetické technologie nabizeji slibna feSeni, umoziujici péstitelim upravit
obsah THC v rostlinach konopi s vyjime¢nou ptesnosti. Tento pokrok je zvlasté vyznamny
v kontextu Ceské republiky, kde by sektory rekrea¢niho i lékarského konopi mohly t&chto
pfizptisobenych péstebnich postupti vyuzit. Tim, ze zajisti, ze konopi zUstane v ramci
legalniho limitu THC a poskytne 1ékatské produkty z konopi s ur€enymi hladinami THC,
mohou péstitelé efektivné minimalizovat pravni rizika a presnéji splnit pozadavky pacientt

a spotiebiteld.

Vyvoj a aplikace novych genetickych technologii na ¢eském trhu s konopim predstavuji
vyznamny krok vpfed v evoluci primyslu. Tim, Ze umozni péstovani rostlin konopi s
prizpusobenymi hladinami THC, nejenze tyto technologie rozsifuji nabidku produktd, aby
vyhovovaly konkrétnim potifebam spotiebiteld a 1ékarskym pozadavkim, ale také prispivaji
k dodrzovani pramyslu regulacnich norem. Tento technologicky pokrok, spole¢né s
pruizkumem novych metod produkce konopného oleje a zaméfenim na udrzitelnost a
bezpecnost ve vyrobé, zduraziuje dynamickou povahu trhu s konopim a jeho potencial pro

pokracujici rist a inovace v Ceské republice a dale.

8. Analyza konkurencniho prostredi — 4P.

Vyzdvihl jsem znalky konopi v Ceské republice, které jsou nejblize nasemu okruhu

konkurentil pro nas budouci obchod. Patii mezi né:

e (CBDgroup
e (Canatura

e Cannabuben
e CBDShop

e Bercanna
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e  Weedshop
e (Cannacare
e Ogcrush

e (Califarms

8.1. Cena.

Pti pohledu na konkuren¢ni cenové strategie na ¢eském trhu s konopim Ize pozorovat jasnou
diferenciaci mezi prémiovymi a cenove dostupnymi nabidkami prostfednictvim konkrétnich
maloobchodnich piikladi. Tato analyza odhaluje strategickou pozici znafek a jejich
pfitazlivost pro rtizné spotiebitelské segmenty na zakladé cenové citlivosti a ocekavané

kvality.

Prémiovy segment: CBDGroup.cz*!

CBDGroup.cz se stanovuje v prémiovém segmentu trhu, coz doklada napriklad jejich "20 %
THCJID 2ml Premium CCELL Vape" za cenu 50 eur. Toto cenové ur€eni odrazi zavazek
znacky nabizet vysoce kvalitni, u¢inné produkty, které oslovuji spotiebitele hledajici luxusni
zazitky s konopim. Prémiova cenova strategie je odivodnéna nadfazenou kvalitou produktu,
ktera pravdépodobné zahrnuje obsah THC-JD vysoké Cistoty, pokrocilé metody extrakce a
mozna i exkluzivni odridy. Tato znacCka cili na spotiebitele, ktefi si ceni nejen ucinnosti
produktu, ale také jeho znacky a prestize spojené s pouzivanim produktl z konopi vyssi

tridy.

Cenové dostupné moznosti: Canatura.com*? a Cannabuben.eu*?

Na druhé strané¢ Canatura.com a Cannabuben.eu oslovuji cenové citlivéjsi segment trhu.
Nabidka Canatura.com "CanaPuff Kush Mintz Disposable Vape Pen, 79 % THCJD, 1 ml"
za 23,5 eura a "Cannastra THCJD Flower Alien Cheese, THCJD 90% kvalita, 5g" za 31 eur
poskytuje cenove dostupné moznosti bez kompromisu na kvalité. Tyto produkty jsou urceny

pro spotfebitele hledajici hodnotu, efektivni G¢innost a dostupnost ve svych volbach konopi.

41 produkty, 2024, cbdgroup.cz. [online]
42 produkty, 2024, canatura.com. [online]
43 Produkty 2024, cannabuben.eu. [online]
38


http://CBDGroup.cz41
http://CBDGroup.cz
http://Canatura.com42
http://Canatura.com
http://Canatura.com
http://cbdgroup.cz
http://canatura.com

Nabidky Cannabuben.eu, jako "TROPIC MIX RINGS — THCJID GUMMIES 15MG 10ks"
za 16,5 eura a "CHERRY HAZE X THCIJD kvéty 5g" za 42 eur, dale ilustruji konkurencni
cenové strategie zaméfené na prilakani SirSi zakladny spotiebiteld. Tyto produkty jsou
cenove nastaveny tak, aby byly atraktivni pro ty, ktefi jsou novi v oblasti konopi, nebo pro

spotiebitele, kteti davaji prednost cené pred prémiovymi atributy znacky.

Moznosti stFedni tFidy: CBDShop.cz**

CBDShop.cz uzavirda mezeru mezi prémiovym a cenové dostupnym segmentem, nabizi
produkty jako "Canapuff THC-JD gummies Sour Cherry 200mg 8ks" za 15 eur a "Canapuff
THC-JD kvéty Kush Mintz 50 % 5g" za 40 eur. Tyto ceny naznacuji strategické stanoveni
pozice, které cili na spottebitele hledajici rovnovahu mezi kvalitou a cenovou dostupnosti.
Sortiment produktl obchodu, s konkurencnim cenovym nastavenim a kvalitou, ma za cil
uspokojit jak zkuSené uzivatele konopi, tak i novacky, ktefi prozkoumévaji produkty z

konopi s dostupnym rozpoctem.

Segmentace trhu a volba spotiebiteli

Tato analyza cenovych strategii na Ceském trhu s konopim odhaluje dynamickou a
segmentovanou krajinu, kde si spotfebitelé mohou vybrat z Sirokého spektra produktt, které
odpovidaji jejich finanénim omezenim a ocCekavanim kvality. Prémiové nabidky od
CBDGroup.cz oslovuji trzni niku, ktera dava prednost exkluzivité¢ a vysoké ucinnosti,
zatimco Canatura.com a Cannabuben.eu poskytuji ptistupné moznosti pro ty, ktefi hledaji
kvalitu za dostupnégjsi cenu. Stfedni cenova strategie CBDShop.cz Uc¢inné zachycuje

spotfebitele mezi témito dvéma extrémy a nabizi rozmanitost ve vyberu.

Takto rozmanitd cenova strategie napfi¢ trhem ukazuje na vyvijejici se povahu poptavky
spotiebitelt a dileZitost strategického stanoveni pozice podnikd v oblasti konopi v Ceské
republice. Znacky musi nepfetrzité hodnotit své postaveni na trhu a upravovat své cenové
strategie tak, aby ucinné pfitahovaly své cilové segmenty spotiebitelt, at uz jsou to

milovnici luxusu nebo uzivatelé fizeni hodnotou.

44 Produkty, 2024, cbdshop.cz. [online]
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8.2. Misto.

Vzhledem ke kontextu, pfi analyze komponenty "Misto" z 4P pro trh s konopim, je nezbytné
porozumét mnohostranné distribucni strategii, ktera zahrnuje jak online, tak off-line kanaly.
Rozhodnuti vyuzit konkrétni distribu¢ni kanal Casto odrazi pravni prostfedi, preference

spotiebiteld a strategické obchodni cile.

Online platformy nabizeji Sirokou dostupnost, pficemz oslovuji zékazniky v regionech s
restriktivnimi zakony o konopi nebo ty, ktefi hledaji pohodli. E-commerce umoziiuje Sirsi
dosah, umoziuje znackam vzdélavat a zapojovat své publikum prostiednictvim podrobnych

popist produkti, recenzi a marketingového obsahu.

Na druhou stranu, fyzické obchody poskytuji hmatatelny zazitek, kde mohou spotiebitelé
interagovat s informovanym personalem, vidét a citit produkty na vlastni kiizi a uskutec¢nit
okamzité nakupy. Tento kanal je zivotné dulezity pro budovani komunity, davéry a loajality
znacky, zejména v oblastech s liberalnéj§im regulacnim ramcem pro konopi. Dobrym
piikladem efektivniho vyuziti tohoto kanalu je fetézec obchodi s konopim v Praze,
Bercanna. S dvéma fyzickymi prodejnami Bercanna zatim neziidila online platformu, coz
zduraziuje hodnotu osobnich interakci. Strategicka poloha jednoho obchodu na hlavnim
nameésti mésta jej perfektné umistén k prilakani a zapojeni turistd. Toto misto se vyznacuje
vysokou nav§tévnosti a viditelnosti, ¢imz se stava oblibenym cilem pro navstévniky hledajici
spolehlivy zazitek s konopim. Na druhou stranu je jejich druhy obchod umistén v rezidencni

ctvrti, coz poskytuje pohodlnou moznost pro mistni obyvatele.
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Fotogragie 1: Bercanna
Zdroj: Vlastni

Hybridni modely kombinuji silné stranky obou kanalii, nabizeji maximalni dostupnost a
zapojeni zakaznikd. Znacky, které piijimaji tento pfistup, mohou vyuzit rozsahly dosah

online prodeje a zarover udrzet osobni kontakt a rychlost fyzickych obchodu.

Tento diverzifikovany pfistup k umisténi zajiStuje, ze spolenosti mohou efektivné
dosahnout svych cilovych trhovych segment, pfizptsobit se regulatnim zménam a vyhovét

potfebam spotiebitelti v dynamické krajiné€ primyslu s konopim.

Dale, pfi rozsifovani komponenty 'Misto' je kli¢ové pochopit ménici se chovani spotiebitelt
a technologické pokroky, které ovliviiyji strategie distribuce. S rostoucim pfijetim konopi
nekteré znacky zkoumaji netradicni kanaly, jako jsou pop-up obchody, kavarny s konopi a
wellness retreaty, nabizejici jedinecné zazitky, které jsou v souladu s brandingem Zzivotniho
stylu. Navic se objevuji strategicka partnerstvi s etablovanymi maloobchodniky a sluzby
predplatného, poskytujici pohodli a exkluzivitu.
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Tento komplexni pfistup k distribuci zdiraziiuje dualezitost flexibility a inovace pii
dosahovani rtiznorodych segmentt zakaznikli, pfizpusobovani se pravnim omezenim a

vyuzivani trznich pfilezitosti.
8.3. Produkt.

Pro aspekt "Produkt" v primyslu s konopim je diraz kladen na rozmanitost a inovace v
portfoliu produkti. SpoleCnosti v tomto prostoru nabizi Sirokou Skalu produktd, které
vyhovuji riznym potfebam a preferencim spotiebitelti, coz jsme vidéli v obchodech jako
cannatura.com, cbdgroup.cz, cannabuben.eu, cbdshop.cz, které jsme dfive zkoumali v nasi
studii. To zahrnuje tradi¢ni kvéty s riznymi kanabinoidy a ucinnostmi, jedlé produkty
(edibles) jako zelé bonbony a ¢okolady s pfesnym davkovanim, vaporizacni produkty véetné
jednorazovych per a kazet pro pohodli, topikalni produkty, jako jsou krémy a balzamy pro
lokalni ulevu, a inovativni produkty jako napoje s pridavkem konopi. Rozsah produktové
fady odrazi zavazek znacky slouzit riznym segmenttim trhu, od rekreacnich uzivateld po ty,
ktefi hledaji terapeutické pfinosy. Rozmanité portfolio produktli umoziuje spolecnostem
pfitahnout Sirokou zakaznickou zakladnu a pfizpusobit se vyvijejicim se spotiebitelskym

trendim a regulacnim zménam.

Uznani kvétu jako hlavniho produktu jakékoli produktové fady znacky konopi je zasadni.
Nejenze predstavuji primarni nabidku, ale také symbol kvality a rozsahu znacky. Kvéty
univerzalné oslovuji jak mistni, tak turisty a slouzi jako zlaty standard, ktery ukazuje zavazek
znacky k tradicni kultufe konopi a zaroveri spliiuje poptavku po Cistych a neupravenych
zazitcich s konopim. Tento produkt nejen pritahuje Siroké publikum, ale také upeviiuje trzni
pozici znacky tim, Ze nabizi pfimy a autenticky zazitek s konopim, ktery je zasadni pro

budovani loajalni zakaznické zakladny.

Rozsiteni do prislusenstvi ke konopi predstavuje strategické rozsireni nabidky produkti, jak
ukézaly spoleénosti jako weedshop.cz*’. Specializujici se na produkty s kanabinoidy CBD a
CBG, weedshop.cz uznal vyznam zlepSeni zazitku s konopim pomoci kvalitniho
pfislusenstvi, v€etné rozsahlého vybéru papirt, mlynkda, filtra a dal§iho. Tyto dopliiky, které

jsou nezbytné pro spotiebitele preferujici tradi¢ni metody konzumace konopi, ptidavaji

45 Weedshop.cz, 2024, [online].
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zna¢nou hodnotu k nakupu zakaznika a odrazeji hluboké porozuméni a zavazek znacky k
zivotnimu stylu s konopim. Tento krok nejen diverzifikuje portfolio produktu, ale také
oslovuje komplexni potfeby nadSencli pro konopi, nabizi jim komplexné&jsi a uspokojivéjsi

zazitek.

V oblasti B2B operaci s konopim se destilaty konopi vymykaji jako kli¢ovy produkt, ktery
je zakladem Siroké Skaly produktt na bazi konopi v celém odvétvi. Tyto destilaty, cenéné
pro svou Cistotu a ucinnost, jsou peclivé extrahovany tak, aby obsahovaly specifické

kanabinoidy, ¢imz vyhovuji Sirokému spektru vyrobnich potieb.

Variace cen, které se pohybuji od 25000 K¢ az 450000 K¢, odrézi rozmanitou G€innost a
aplikace téchto kanabinoidi. Napfiklad vysoka ucinnost kanabinoida jako THC-JD vyZzaduje
jejich pouziti v minimalnich mnozstvich, jako je 2-3 mg na jednotku v gumovych bonbonech
s konopim, aby se zajistila u¢innost bez prebytku pro spotiebitele. Na druhé strané
kanabinoidy jako CBD a H4CBD, znamé svymi mirnéjSimi ucinky, jsou zaclenény ve
vyrazné¢ vysSich davkach, az 50-60 mg na jednotku, aby dosahly pozadovanych
terapeutickych vysledkd.

Tato strategicka vyuziti destilati umoziiuje vyrobcim pfizpusobit uc¢innost a ucinky svych
produktti, ¢imz vyhovuji Siroké skale preferenci spotiebiteli a regulacnich norem. Klicova
role destilatt konopi v B2B sektoru zduraziiuje jejich hodnotu v podpofe inovace, kvality a

rozmanitosti na rostoucim trhu s produkty konopi.

Tento komplexni pristup k diverzité produktii a zahrnuti nezbytnych dopliika k spotiebé
podtrhuje adaptabilitu a reaktivitu primyslu na trendy spotiebitelt, ¢imz zajist'uje, ze znacky

zustavaji konkurenceschopné a relevantni na neustale se vyvijejicim trhu s konopim.

8.4. Propagace.

V dynamickém svété primyslu s konopim hraje aspekt "Propagace" v marketingu kli¢ovou
roli ve formovani identity znacky, vnimani spotiebitelem, a nakonec v uspéchu na trhu.
Vzhledem k regulacnim omezenim, ktera obklopuji reklamu na konopi, jsou spoleCnosti
nuceny pfijmout inovativni a nuancované propagacni strategie. Digitalni marketingové
cesty, jako jsou socialni média, optimalizace pro vyhledavace (SEO) a content marketing,
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se stavaji zasadnimi nastroji pro znacky, aby dosahly svého publika, zapojily se do piimé
komunikace a vybudovaly loajalni zakaznickou zakladnu. Socialni média, navzdory svym
omezenim, nabizeji prostor pro kreativni obsah, ktery vzdélava a bavi, a podporuje tak
komunitu kolem hodnot znacky a zivotniho stylu spojeného s uzivanim konopi. Znacky jako

Cannacare a Ogcrush jsou toho dobrym ptikladem.

Partnerské spoluprace s influencery se také ukazuji jako kliCova strategie, vyuzivajici
divéryhodnost a dosah jednotlivci, ktefi mohou autenticky propagovat produkty z konopi v
ramci regulacniho souladu. Kromé toho dopliuji digitalni tusili tradi¢ni marketingové
kanaly, v€etn€ sponzoringu udalosti a tisténych médii, coz umoziuje znackam vytvaret pocit
pritomnosti a osobni spojeni se spotrebiteli. Marketingovy feditel spolecnosti CentralGreen,
s nimz byl veden rozhovor na podporu této vyzkumné prace, pracoval také jako generalni
manazer projektu Cannacare, z n€hoz se dozvéd¢l, ze influencerska kampari ptilakala vice

nez 100 zastupca a méla velky uspéch.

Tento mnohostranny pfistup k propagaci také otevirad cesty pro znacky k odliseni se. Tvorba
sdéleni, ktera rezonuji s jejich cilovou demografii — at’ uz se zamétuji na wellness, zivotni
styl nebo rekreaCni uzivani — umoziuje spoleCnostem strategicky si stanovit pozici v
preplnéném trznim prostoru. Konecnym cilem je vytvofit pifesvédcivy pribeh, ktery ptitahuje
a udrzuje zakazniky, podporuje loajalitu k znacce a rust trhu v odvétvi charakterizovaném

rychlou evoluci a intenzivni konkurenci.

Budovani a podpora komunity se stava stale dulezitéjsi propagacni strategii v pramyslu s
konopim. Tento pfistup zahrnuje vytvareni prostori — at’ uz online nebo fyzickych — kde
mohou nadSenci, pacienti a zakaznici sdilet zkuSenosti, znalosti a zpétnou vazbu o
produktech a kultufe konopi. Zapojeni do komunity prostfednictvim for, skupin na
socialnich médiich, vzdé€lavacich workshopi a propagacnich akcich podporuje pocit
pfislusnosti a loajality mezi spotiebiteli. Tato komunitni vazba nejen zvySuje viditelnost
znaCky, ale také ji etabluje jako lidra a davéryhodny zdroj v komunité konopi, podporuje

propagaci ustnim podanim a posiluje vztahy se spotiebiteli.
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8.5. Positioning.

V konopném pramyslu umisténi znacky kolem zdravi a wellness, jak mizeme vidét na
cannacare.cz* prikladu, vyuziva rostouci poptavku spotiebiteli po piirodnich a holistickych
1écebnych prostedcich. Toto strategické zaméfeni vyhovuje jednotliveim, ktefi hledaji
alternativni 1écby bolesti, uzkosti, poruch spanku a celé fady dalSich zdravotnich stava.
Zdlraznénim terapeutickych prinosii konopi, vCetné protizanétlivych vlastnosti CBD a
potencialu THC pro ulevu od bolesti, se znacky mohou zarovnat se zdravotn€ orientovanymi
spottebiteli. Vzdelavaci obsah, partnerstvi se zdravotnickymi odborniky a svédectvi hraji
klicovou roli pii budovani divéryhodnosti a davéry v tomto segmentu. Navic, inovace
produktu, jako je vyvoj ne-psychoaktivnich formulaci, dale posiluje pozici znacky jako lidra

ve zdravi a wellness na trhu s konopim.

Na druhé strané, stanoveni pozice kolem relaxace a volného Casu, jak to déla spolecnost

califarms.cz*’

cili na jiny, ale stejné lukrativni trzni segment. Tento pfistup oslovuje
spotiebitele, ktefi hledaji bezpe¢né a piijemné zpusoby, jak se uvolnit, socializovat a
obohatit svij volny ¢as. Propagaci relaxacnich a euforickych ucinkti konopi mohou znacky
prilakat demografii, ktera ma zajem o zlepsSeni zivotniho stylu. Marketingové strategie by
mohly zahrnovat vytvareni zazitkovych akci, kuratorsky obsah, ktery zduraznuje radost z
konopi ve spoleCenskych situacich, a vyvoj produkti urCenych pro pfilezitostné nebo
zaCinajici uzivatele. Stanoveni pozice konopi jako nastroje pro relaxaci a spoleCenskou
zabavu nejen destigmatizuje jeho pouzivani, ale také otevira dvefe §ir§Simu publiku, které

chce zdravé a kontrolované vypustit paru.

Pro rozsifeni o stanoveni pozice v prumyslu s konopim, zameéfeni na zabavu, rave a party
segmenty predstavuje dalsi strategicky rozmér. Toto stanoveni pozice vyhovuje Zzivé
demografii, kterd se snazi obohatit spoleCenska setkani, koncerty a no¢ni zivot konopim.
Znacky mohou proniknout na tento trh propagaci produktd navrzenych pro snadné pouziti a
spoleCenské sdileni, jako jsou pfedem svinuté jointy, vape pera a napoje s obsahem THC.
Marketingové usili by mohlo zduraznit spoleCenskou radost a zvySené smyslové zazitky,
které konopi muze prinést na hudebni festivalech, vecircich a dalSich akcich zamétfenych na

zabavu. Spoluprace s organizatory akci, sponzorovani hudebnich festivali a vytvareni

46 Cannacare.cz, 2024, [online].
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znaCkovych zazitki mize dale upevnit pozici znacky jako facilitatora zabavy a spolecenské

propojenosti.

9. Vyzkum cilové skupiny

9.1 Demografické a behavioralni charakteristiky potencialnich
spotiebitelt.

Pro hlubsi porozuméni cilové skupiné mé diplomové prace na téma marketingové strategie
konopi v Ceské republice jsem se pustil do komplexniho procesu sbéru dat. Zaméfil jsem se
na zivou Ceskou komunitu konopi na Instagramu, vybral jsem znamé stranky jako
High Feels*® a ogcrush , ** pro ziskani piehledu o vékovém a pohlavnim rozdé&leni mezi
sledujicimi. Navic jsem vyuzil marketingové nastroje od SimilarWeb®® pro vybér
demografickych tudaja od hlavnich konkurenti v primyslu. To bylo doplnéno peclivé
navrzenym dotaznikem zaméfenym na odhaleni spotfebitelskych preferenci pfimo od
potencialnich zakazniki. Tento mnohostranny pfistup umoznil komplexni demografickou

analyzu, zejména se zaméfenim na vékovy segment cilové skupiny.
Vék.

Pro prohloubeni porozuméni vékové demografii na Ceském trhu s konopim je zasadni
zohlednit kulturni a socidlni faktory, které ovliviiuji spotiebu konopi mezi mladymi
dospélymi ve véku 18 az 34 let. Tato skupina, Casto charakterizovana otevienosti novym
zazitklim a digitalni zru¢nosti, vykazuje silnou preferenci pro produkty z konopi, které jsou
v souladu s jejich zivotnim stylem a socialnimi zvyklostmi. Nejsou jen spotiebiteli; jsou
aktivnimi ucastniky kultury konopi, hledajici produkty, které nabizeji jak kvalitu, tak

unikatni uzivatelsky zazitek.

Data naznacuji, ze tato demograficka skupina je velmi zapojena online, vyuzivaji platformy
jako Instagram k navazani spojeni se znaCkami, sledovani trendi a informovaného

rozhodovani o nakupu. Toto digitalni zapojeni zduraznuje vyznam online marketingovych

48 High_Feels, Instagram.com, 2024, [online].
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strategii, vCetn¢ pritomnosti na sociadlnich médiich, spoluprace s influencery a content

marketingu, pro efektivni dosazeni a rezonanci s timto publikem.

Navic jejich spotiebitelské zvyklosti odrazeji poptavku po raznorodosti, od tradi¢nich
produktt z kvétd az po inovativni nabidky jako edibles a vape peny. Tato rozmanitost v
preferencich ukazuje na trh pfipraveny pro znacky, které mohou nabidnout Siroké portfolio

produktt spolu s vzdélavacim obsahem, ktery fesi jak rekreacni, tak medicinské pouZiti.

Pfi tvorbé marketingovych strategii zaméfenych na tuto demografii je klicové integrovat
poselstvi, ktera oslovuji jejich hodnoty, jako je udrzitelnost, wellness a komunita. Zapojeni
s timto publikem prostfednictvim udalosti a sponzorstvi které odrazeji jejich zajmy a zivotni

styl, mize dale upevnit pozici znacky v tomto kli¢ovém trznim segmentu.

Age Distribution

18-24 25-34 35-44 45-54 55-64 65+

Obrazek 6: Veékové rozdéleni
Zdroj: Vlastni

Pohlavi.

Pokracovani v demografické analyze se zaméfenim na pohlavi odhaluje nuancované vhledy
do cilového trhu pro produkty z konopi v Ceské republice. Sbér dat ukazuje pomémé
vyvazené rozdéleni mezi muzi a zenami, s mirnou prevahou muzskych spotiebitelt. Toto
rozdeleni podle pohlavi naznaCuje potfebu marketingovych strategii, které oslovuji obé
pohlavi, zatimco zaroven zohledriuji unikatni preference a spotiebitelské navyky kazdého z

nich.

Marketingové usili by mélo byt genderove inkluzivni, propagujici produkty a zazitky, které
vyhovuji rozmanitym potfebam jak muzskych, tak zenskych spotiebiteld. Napriklad,

produktové fady by mohly byt diverzifikovany tak, aby zahrnovaly moznosti zaméfené na
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wellness, které mohou vice oslovit zenské spotiebitele, a produkty orientované na zivotni
styl, které rezonuji s muzskymi spotiebiteli. Navic, sdéleni a branding mohou byt
pfizptisobeny tak, aby komunikace oslovila rovnomémé obé pohlavi, vyhybala se
stereotypim a pokryvala Siroké spektrum pfipadi uziti konopi, od medicinského po

rekreaéni.

Strategie zapojeni by mohly zahrnovat komunitni udalosti, vzdélavaci obsah a socialni
medialni kampané navrzené tak, aby oslovily zajmy a preference jak muza, tak zen,
podporujic komunitu, ktera si ceni inkluzivity. Tento pfistup nejen rozsifuje dosah na trhu,
ale také posiluje pozici znacky jako progresivniho, inkluzivniho hrace na rostoucim ¢eském

trhu s konopim.

Gender Distribution

45.83%

Male Female

Obrdazek 7: Rozdéleni podle pohlavi
Zdroj: Vlastni

Prijem.

Zaméfteni na demografii pfijmu a cileni na pozici "middle premium" umoziuje znacce byt
dostupnou pro Siroké publikum pifi zachovani vnimani kvality a silného zazemi. Tato
strategie je obzvlaste relevantni vzhledem k mladému véku klicového publika, které nemusi
mit financni flexibilitu pro high-end produkty. Pozicovanim produkti na cenové hlading,
ktera vyvazuje dostupnost s kvalitou, miize znacka oslovit spotiebitele, ktefi hledaji hodnotu
bez kompromisu v zazitku z produktu. Tento pfistup zajistuje inkluzivitu, oslovuje mladé

dospélé, ktefi ve svych nakupnich rozhodnutich prioritizuji jak naklady, tak kvalitu.
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Uroven vzdélani.

Analyza vzdélanostni urovné naseho cilového demografického segmentu odhaluje Siroké
spektrum, s vyznamnym zaméfenim na mladé dospélé, pravdépodobné od maturantii po
vysokoskolsky vzdélané jedince. Tato rozmanitost ve vzdélanostnim pozadi naznacuje
flexibilni pfistup v marketingové komunikaci, zajist'ujici, ze sdéleni je pfistupné a zajimavé
pro osoby s riznymi urovnémi vzdélani. Zduraznéni ptimocarého, informativniho obsahu o
kvalité a pfinosech produkti z konopi muze oslovit toto Siroké publikum. Kromé toho
zahrnuti vzdé€lavacich iniciativ, které zvySuji znalosti spotiebiteli o konopi, mize byt v
souladu s hodnotami vzdélanéjsiho segmentu, stanovuje znacku jako zdroj produkti i

znalosti.

Komplexni vztah mezi vzdélanostni Urovni a preferenci pro kanabinoidy, je pozorovano, ze
jedinci s vy§§im vzdélanim maji tendenci uptfednostiiovat CBD pied ostatnimi kanabinoidy.
Tato preference je v souladu s informovanéj§im pfistupem ke spotiebé konopi, kde jsou
cenény terapeutické piinosy a ne-psychoaktivni vlastnosti CBD. Marketingové strategie
mohou vyuzit tento vhled cilenim vzdelavaciho obsahu a informaci o produktech na dobie
vzdélaném publikum, zduraznénim piinosi CBD pro jejich preferenci zdravotné

orientované, zodpovédné konzumace.

Spotieba konopi.

Spotieba konopi se neustale vyviji, pficemz do poptedi se dostavaji ruzné zpusoby
konzumace, kazdy s vlastni sadou vyhod. Nase data ukazuji vyraznou preferenci tradi¢nich
metod konzumace, zejména kvétt. Tato trvala volba zdaraziuje spojeni s ritualnim aspektem

uzivani konopi a jeho kulturnimi vyznamy.

Je vSak zasadni poznamenat, ze socialni stigma ziistava vyznamnym odstrasujicim faktorem.
Jedlé produkty jsou v této souvislosti strategickou alternativou, kterd umoziiuje obchazet
problém stigmatizace s opatrnosti a pohodlim. Jejich nenapadny tvar a podobnost s
kazdodennimi cukrovinkami je Cini diskrétni volbou, ktera zabraiuje zapachu konopi a

usnadiiuje jeho uzivani.

Vaporizéry na druhou stranu zisk4vaji na popularit¢ mezi segmentem hledajicim
prémiovost. Jejich elegantni design nese symbol statusu, v kombinaci s prakti¢nosti
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prenosnosti a kratSim trvanim ucinku. To je €ini obzvlasté atraktivnimi pro profesionalni
demografii, kterd hled4 rychlou tlevu bez prodlouzeného zédvazku vyzadovaného jedlymi

produkty.

Pti syntéze té€chto poznatki musime vytvaret vypravéni, ktera jsou v souladu se zivotnim
stylem a preferencemi spotiebitele. To znamena obhajovat klasickou pritazlivost kvétd, a
také propagovat jedlé produkty a vaporizéry jako moderni feSeni, ktera spliiuji meénici se

potieby a obavy soucasnych spotiebitelt konopi.

Zajmy.

Konzumace konopi presahuje jednoduché uzivani; vtéluje kompletni zivotni styl, ktery se
prolina jak s angazovanosti v komunit€, tak s osobnim obohacenim. Podobné jako mé ranni
Salek kavy nebo vecerni sklenka vina své misto v kazdodennich ritualech, konopi
bezproblémove integruje do riznych spoleCenskych a samotaiskych aktivit. Slouzi jako

spojnice mezi ruSnou atmosférou spoleCenskych akci a klidnym odpocinkem.

Ptizptsobivost konopi mu umoziiuje vyhovét Siroké Skale preferenci — je stejné doma na
tanecnim parketu zivého festivalu jako v tichu meditacni seance. Tato jedine¢na vlastnost
stanovuje konopi jako vSestranny zesilovac zivotnich okamziku, at’' uz jsou nabité vzruSenim

nebo vénované klidu a zlepSeni zdravi.

Pfi tvorbé nasi marketingové strategie je nezbytné vyuzit toto dynamické kouzlo konopi.
Vybérem zazitkt a prib€hu, které jsou v souladu s riznorodymi zajmy naseho publika, se
snazime vztvorit komunitu, ktera si ceni konopi nejen jako produktu, ale jako klice k
obohacujicim zazitkim. At uz jde o zesileni radosti ze spoleCenské udalosti nebo o zvyseni
klidu relaxacni rutiny, na§ pfistup je umistit konopi jako katalyzator smysluplnych a

nezapomenutelnych momentd.

Potreby.

Mnoho lidi se obraci na konopi jako na pfirodni a legalni 1€k na fizeni fyzické bolesti. Na
rozdil od tradi¢nich 1€kt proti bolesti, které mohou mit vyznamné vedlejsi ucinky a riziko
zavislosti, nabizi konopi bezpecnéjsi alternativu se svymi protizanétlivymi a analgetickymi

vlastnostmi. Zaméfenim na kmeny a produkty znamé pro své ptinosy v ulevé od bolesti
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muize obchod s konopim vyhovét tém, kteti hledaji efektivni feSeni pro chronickou bolest,

artritidu, bolest svalt a dalsi neduhy.

Rostouci pocet spotiebitell ma zajem o uzivani si spoleCenskych setkani bez negativnich
ucinkd alkoholu. Konopi muze poskytnout zabavny, spoleCensky zazitek bez kocoviny,
zdravotnich rizik nebo zabran spojenych s pitim. Produkty jako edibles s nizkou davkou,
napoje s obsahem THC a sdilené vape pera mohou byt propagovany jako idealni pro vecirky,

koncerty a dalsi spoleCenské udalosti, nabizejici spolecensky a pfijemny zazitek.

Po dlouhém dni prace mnozi hledaji relaxaci a tlevu od stresu bez uchyleni se k alkoholu.
Produkty z konopi, zejména ty s vysokym obsahem CBD, mohou nabidnout uklidiujici
ucinek, pomahaji snizovat tizkost a podporovat relaxaci. Zvyraznénim produktd vhodnych
pro vecerni pouziti, jako jsou oleje CBD, relaxacni indica kmeny nebo uklidiujici topikalni
ptipravky, muaze obchod prilakat zakazniky hledajici pfirodni zptsob, jak se uvolnit a

odreagovat.

Nespavost a obtize se spankem jsou bézné problémy, kterym mnoho lidi Celi. Konopi,
zejména kmeny bohaté na CBD nebo CBN, mize byt t¢innym pomocnikem pro spanek,
pomaha uzivatelim usnout rychleji a uzit si klidnéjsi noc bez potfeby melatoninu nebo
predepsanych 1ékd na spani. Nabidka produktd urCenych pro nocni pouziti, vCetné
specifickych kment, jedlych produktd a tinktur, maze fesit potfeby téch, ktefi hledaji

pfirodni feSeni spanku.

Zaclenéni téchto poznatkli do vasi marketingové strategie zahrnuje nejen poskytovani
produktt, které tyto potieby spliiuji, ale také vzdélavani potencialnich zakaznika o pfinosech
a zodpoveédném uzivani konopi pro tyto ucely. To by mohlo byt dosazeno prostrednictvim
informativniho obsahu, workshopli a personalizovanych konzultaci, zajisténim, ze

spotiebitelé Cini informované volby, které nejlépe vyhovuji jejich potfebam a preferencim.
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9.2 Analyza preferenci spotiebitelii pomoci vlastniho dotazniku.>!

Pro hlubsi porozuméni preferencim spotiebitelti v Ceské republice jsem proved! komplexni
pruzkum. Tento dotaznik byl strategicky distribuovan pies specializované skupiny na
socialnich sitich znamé svym zapojenim clenti komunity zajimajicich se o danou

problematiku.

Data, ktera jsem shromazdil, ukazuji na rozmanitou skalu preferenci a chovani spottebitela
vuéi uzivani konopi v Ceské republice. Znaény podil respondentti uziva konopi pro relaxaci,
ulevu od stresu a spanek, coz zdiraziiuje vyznamnou roli konopi ve wellness. Preference

CBD a THC odrazi nuancovanou zakladnu spotiebiteld s riznymi potfebami a ocekavanimi.

Pokud se podivame na vzorce spotieby, vétSina respondentti dava prednost kvétam (jointy,
bongy), ale popularni jsou také potravinové produkty (zvykacky, suSenky). To ukazuje na

tradiCni piistup ke konzumaci a rostouci zajem o alternativni formy.

Faktory ovliviiujici ndkup: Kvalita produktu je hlavnim faktorem ovliviiujicim rozhodnuti

o nakupu ve vSech veékovych skupinach, coz naznacuje, Ze spotiebitelé jsou narocni a
pravdépodobne¢ reaguji na produkty vysoké kvality s dobrym jménem znacky. Ale co presné
znamena kvalitni produkt v naSem pfipad€? Na zakladé zavéra, které jsem vyvodil z dat, ze
vétSina spotiebiteld uziva konopi pro rekreacni tiely, relaxaci a spanek, také predpokladam,

ze kvalita v naSem piipadé znamena vlastnosti, které tyto ucely spliiuji.

Obavy a strachy: Pravni obavy jsou konzistentn€ zmifiovany napii¢ v§emi demografickymi

skupinami, coz mlze byt bariérou pro potencialni uzivatele nebo pfic¢inou napéti pro stavajici
uzivatele. V priazkumu méli respondenti také moznost vybrat si kanabinoid, ktery je nejvice
pritahoval, a THC bylo také na seznamu téchto kanabinoidu, pfi¢emz bylo na prvnim misté

s 70 %. THC je v soudasné dob& v Ceské republice povoleno pouze do 1 %.

Socialni _stigma: Spolecenské stigma a odsouzeni spojené s uzivanim konopi predstavuji

jeden z hlavnich diivoda neochoty uzivat konopi, zejména mezi mladymi uzivateli.

51Vlastni, 2024, "Preference spotfebitelt konopi v CR."[online]
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Neprijemnost: Zapach konopi je nepiijemny, coz naznacuje, ze produkty bez zapachu nebo

s nizkym zapachem mohou byt atraktivnim trhem.

Negativni vedlejsi uéinky: Uzkost a paranoia jako vedlejsi uéinky jsou také b&zné, coz
ukazuje na potencialni trh pro produkty s vyvazenym pomérem THC/CBD nebo druhy

znamé mirn€j§imi ucinky.

Spokojenost: Urovné spokojenosti s existujicimi moznostmi nakupu konopi se lisi, piicemz
nektefi hlasi neutralitu nebo nespokojenost. To predstavuje pfrilezitost k vylepSeni

maloobchodu a zakaznickych sluzeb.

9.3 Identifikace primarnich a sekundarnich cilovych trhu.

Primarni cilovy trh:

Mladi dospéli (18-34) hledajici wellness a rekreaci

Demografické adaje: Tato skupina se sklada predevsim z mladych dospélych, muzi i zen,
s mirnou prevahou muzi. Vyznacuji se digitalni zruCnosti, otevienosti novym zkusenostem
a vyvazenym rozlozenim pies piijmové arovné, coz zajistuje dostupnost produkti konopi

ve "middle premium".

Behavioralni charakteristiky: Primarni publikum vykazuje preference pro konopi pro
relaxaci, ulevu od stresu, spoleCenska setkani a zlepSeni spanku. Ceni si kvality, hledaji
rozmanitost v metodach konzumace (kvétiny, jedlé produkty, vape produkty) a maji sklon k

produktiim nabizejicim smés THC a CBD pro vyvazené ucinky.

Potreby a preference: Tento segment upiednostiiuje bezpecnost, diskrétni moznosti
konzumace (kvuli pravnim obavam a socialnimu stigmatu) a je pritahovan znackami, které
jsou v souladu s jejich zivotnim stylem, nabizeji pocit komunity a wellness. Jsou aktivni

online, spoléhaji na socialni média a digitalni platformy pro informace a nakupy.

Sekundarni cilovy trh:

Zdravotné uvédoméli spotiebitelé a medicinsti uzivatelé
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Demografické udaje: Tento segment zahrnuje SirSi vékoveé rozpéti, véetné stftedniho veku,
prevazné s vyssi urovni vzdélani. Maji stabilni pfijem, coz umoziuje diskre¢ni vydaje na

produkty pro zdravi a wellness.

Behavioralni charakteristiky: Spottebitelé v tomto segmentu hledaji konopi primarné pro
zdravotni ptinosy, vCetné fizeni bolesti, ulevy od zkosti a jako ptirodni alternativu k tradicni
medicing. Preferuji ne-psychoaktivni produkty bohaté na CBD a ocefiuji detailni informace

o produktech a dikazy podlozené piinosy.

Potreby a preference: Sekundarni trh vyzaduje produkty vysoké kvality testované v
laboratori, které zajistuji bezpe¢nost a ucinnost. Maji zajem o rtizné formaty produktd, s
dirazem na jedlé produkty, topikalni pfipravky a oleje. Pristupnost prostfednictvim online i
fyzickych maloobchodnich kanalt, které nabizeji personalizovany zakaznicky servis a

vzdélavani o uzivani konopi pro zdravotni piinosy, je kliCova.
10. Tvorba marketingové strategie

V ramci mého vyzkumu jsem provedl rozhovor s fediteli spolecnosti CentralGreen, predni
firmou v oblasti primyslu konopi, ktera je znama svymi velkoobchodnimi prodeji, vyrobou
a konzultacnimi sluzbami. CentralGreen patii mezi nejvétsi dodavatele konopnych zelé v
Evropské unii, coz zduraziuje jejich zavazek ke kvalité a inovacim. Cilem tohoto rozhovoru
bylo ziskat informace, které by mohly slouzit jako zaklad pro vytvoreni marketingové
strategie pro znacku konopi, zajiStujici jeji soulad s primyslovymi standardy a efektivni

uspokojeni potieb spotiebiteli.

Na zakladé ziskanych poznatkt od spole¢nosti CentralGreen predstavuji znacku ABRAKA,
novou znacku konopi. ABRAKA si klade za cil predefinovat zazitek z uzivani konopi
nabidkou dvou hlavnich produktovych fad: Euforic a Relaxed. Tyto fady uspokojuji
raznorodé potieby spotiebiteltl, od téch, ktefi hledaji vzruseni, po ty, ktefi touzi po klidu. S
dirazem na kvalitu, dostupnost a unikatni pfistup k brandingu, ktery vyvolava pocit magie
a zazraku, ABRAKA se snazi zachytit podstatu mnohostrannych vyhod konopi. Nize
budeme zkoumat evoluci marketingové strategie ABRAKA z pohledu znacky, ktera se

ztotoziyje s jejimi hlavnimi hodnotami a stanovenim pozice na trhu.
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10.1 Formulace SMART cilu

Pti vyvoji komplexni marketingové strategie pro spolecnost ABRAKA je nas pristup zalozen
na podrobné analyze trhu a poznatcich od lidri v oboru, jako je Central Green. Marketingova
strategie spoleCnosti ABRAKA je vytvorena tak, aby se znacka etablovala jako kli¢ovy hrac¢
na trhu s konopim, ktery oslovuje segmenty B2B i B2C s jedine¢nymi produktovymi fadami

Euphoric a Relaxed.
Nase SMART cile jsou:

o Zvysit trzni podil o 3 % mezi mladymi dospélymi ve véku 18-34 let b&hem
nasledujicich 18 mésici.

e Zvysit online prodej o 10 % b&hem pristich 12 mésicu.

e Zvysit povédomi znacky v ramci primarnich a sekundarnich cilovych trhti béhem

nasledujicich 18 mésici.
10.2 Vybér marketingovych nastroju a kanalu. 4P.
Misto

Znacka ABRAKA bude pusobit vyhradné v online prostoru bez kamenného obchodu.

Vyuzivat se budou webové stranky a socialni média.

Abychom zachovali vyhody fyzického kontaktu s nasimi vyrobky, bude znacka moci
vyuzivat fyzické prodejny nasich B2B partnert tim, ze ur¢i mista a prodejny, kde budou
naSe produkty k prodeji.

Produkt

ABRAKA vstoupi na trh se dvéma kolekcemi:

e Euphoric: pro zabavu a relaxaci.

e Relaxed: pro uvolnéni a zklidnéni.

Kazda kolekce bude mit 3 kategorie: Vapes, Gummies, Flowers.
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Vsechny produkty v kolekci Relaxed budou obsahovat pouze kanabinoid CBD s obsahem
50 mg u Gummies; 90 % u Vapes; a zachovanym puvodnim procentem v zavislosti na

odradé kveéta, které se bude ménit podle ro¢niho obdobi.

Produkty v kategoriich jako Flowers a Gummies v kolekci Euphoric budou obsahovat
kanabinoid THC-JD - 10 % pro Vapes a 5 % pro Flowers. Produkty Gummies této kolekce
budou s kanabinoidem THC s toleranci do 1 % v produktu, to znamena ze mnozstvi mg bude

zaviset na hmotnosti jedné Gummies.

Vapes budou pouzivat « Vape Disposable FLEX 1ml CCELL ». Vapes budou v pfichutich
jako Tropical boom, OG Kush, Mix of berries.

Gummies budou pouzivat « Sour babies Vegan edition » v Cervené a ¢erné barveé. 10 kusa

v baleni.

Rozmanitost pouzivanych odrid kvéth zavisi na rocnim obdobi a sklizni a v pribéhu casu

se bude ménit. 5 g v baleni.

Cena

ABRAKA bude patfit do prémiového segmentu, ale s vyhodnymi podminkami a stifedni
cenovou politikou pro B2B partnery v oblasti velkoobchodniho prodeje. Ceny budou

ovlivnény také objemem nakupovaného zbozi.

Cena se bude pohybovat v takovych kategoriich, jako je - 100/500/1000 kust vapes;
1000/10000/25000/50000/100000 kust gummies; 1/10/25/25/100 kg kvéta.

Priméra cena na trhu v segmentu B2C bude:

Euphoric:

- Gummies - 17 eur.
- Vapes - 40 eur.

- Kvéta - 35 eur.
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Relaxed:

- Gummies - 14 eur.
- Vapes - 30 eur.

- Kvéta - 25 eur.

Propagace

Digitalni marketing a socialni média. V nasi strategii vyuzijeme socialni sité jako Instagram,
Facebook a TikTok. Zaméfime na SEO aspekt socialnich siti, neustale optimalizujeme a
upravujeme design profil, pouzivané hashtagy a interakce s ostatnimi profily na

platformach.

Obsahovy marketing: Obsah by mél ukazat §iti sortimentu a jeho zaclenéni do zivota lidi z
naSeho publika, ukazat, jak nase vyrobky mohou pomoci zlepsit jejich zivot nebo vyfesit
problém lépe nez nase konkurence, napiiklad atraktivni tvary nasich Zelatinovych bonbont
na spani Relaxed, které se nejen snadno ji, ale jsou také veganské a zacCinaji fungovat do pul

hodiny.

Kromé obsahu na socialnich sitich bude obsah poskytovan také formou blogu na webovych
strankach. Clanky budou nejen dobrym néstrojem pro podporu SEO tim, Ze budou zahrnovat
témata, na ktera lidé hledaji odpovédi v organickém vyhledavani, ale budou také pfic¢inou
vétsi duvery, protoze budou prezentovat znacku z profesionalniho hlediska. Tento pristup je
dulezity pro spotiebitele, ktefi se zajimaji o zdravi, o vyhodach a bezpecnost konopnych

produktti.

Email marketing: V naSem piipadé pomize budovat komunitu, coz je dilezity aspekt pro
udrZeni stavajicich zakaznika a jejich loajality ke znacce. Budeme udrzovat angaZzovanost a
podporovat opakované nakupy poskytovanim specializovanych a personalizovanych

nabidek, diky nimz se nasi zakaznici budou citit vyjimec¢né.

V kombinaci se socialnimi médii je to také skvély nastroj pro oznamovani novych produktt,

specialnich akci a nadchazejicich udalosti.
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Partnerstvi s influencery: Budeme se snazit spolupracovat s influencery s malym publikem
do 10 tisic odbératelti, kde jiz existuje komunita a kde ma influencer autoritu a daveéru.
Takové osoby v nasi strategii pomohou budovat divéryhodnost znacky a zvySovat dosah v
kratSim Casovém obdobi. Influencefi mohou vysvétlit a ukazat, jak se pouzivanim nasich

produktt stavaji nékym, koho jejich publikum rado sleduyje.

Influencefi se kterymi budeme spolupracovat, budou zahrnovat rizné oblasti zajmu, které se
shoduji se zajmy nasi cilové skupiny, naptiklad hodnoty zdravého zivotniho stylu, konopi z

védeckého hlediska, zabavy.

Vzdélavaci workshopy a komunitni akce: Pfima interakce s publikem je jednim z nejlepsich
zpusobu, jak zvysit divéru a podnitit pocit angazovanosti. Workshopy mohou nepiimo
souviset s tématem, nenapadné nabizet feSeni v nasich produktech, naptiklad usporadat kurz
o vafeni s konopim, kde hlavnimi ingrediencemi budou produkty ABRAKA. Ugastnici
budou ochotnéjsi produkty kupovat, protoze jiz budou védét, jak s nimi pracovat, v jakych

davkach je pouzivat a jak s nimi vafit.

Takové iniciativy jsou také vhodné pro budovani linie spoluprace se vzdélavacimi a
vladnimi institucemi, s nimiz lze poradat vzdélavaci kurzy tykajici se konopi a jeho

bezpecného uzivani.

Positioning

ABRAKA se stavi do pozice jako stfedné prémiova znacka, ktera otevira dvete do svéta
kouzelnych zazitkt s konopim. Nabizi vysoce kvalitni produkty za dostupné ceny, ¢imz se

stava atraktivni volbou pro Sirokou $kalu zakaznika.

Vsestranny pristup ABRAKA oslovuje rizné segmenty trhu s konopim, at' uz hledate
zabavu, relaxaci, nebo oboji. Nase produkty a sluzby jsou navrzeny tak, aby uspokojily

potieby a zajmy rozmanité skupiny spotiebiteld.

Nabizime Sirokou Skalu produkti, od klasickych kvéti az po moderni vapes a gummies,

¢imz umoziiujeme zakaznikiim objevovat konopi ve své vlastni rezii.
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"Golden middle" na trhu s konopim: ABRAKA se vyhyba extrémim a nachazi se v idealnim
bodé mezi prémiovymi a cenoveé dostupnymi znackami. Nabizime vynikajici pomér ceny a
kvality, ¢imz se stavame atraktivni volbou pro zédkazniky, ktefi hledaji kvalitni produkty bez

nutnosti utracet horentni sumy.

11. Shrnuti marketingové strategie

Zaver této prace zdlraziiuje slozitost marketingu v primyslu s konopim v Ceské republice,
pfiCemz uznava jemnou rovnovahu mezi dodrzovanim zakona, porozuménim trhu a
zapojenim spotiebitelt. Na zakladé komplexni analyzy jsou navrzena nasledujici prakticka
doporuceni, ktera maji pomoci obchodim s konopim vytvaret efektivni marketingové

strategie:

Definujte SMART cile.

Jasné definované cile vam pomohou zaméfit Usili a sledovat pokrok v dosahovani vasich

marketingovych zaméri.

Vyberte vhodné marketingové nastroje a kanaly.

Zhodnot’te rizné marketingové nastroje a kanaly, jako jsou online marketing, socialni média,
email marketing, partnerstvi s influencery, workshopy a komunitni akce, a vyberte ty, které

nejlépe odpovidaji vasim ciliim, cilové skupin€ a rozpoctu.

Najdéte si své ""golden middle'" stanoveni pozice.

Najdéte si pozici na trhu, ktera je pro vas optimalni. Zvazte faktory jako je cenova

dostupnost, kvalita produktu, zakaznicky servis a jedinec¢ny pfistup k budovani znacky.

Zamérte se na budovani komunity.

Vytvarejte a udrzujte silnou komunitu kolem své znacky. Interakce s vasimi zakazniky,

budovani divéry a podpora loajality jsou klicové pro dlouhodoby tspéch.
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Neustale se ucte a prizpusobujte se.

Konopny primysl se neustale vyviji, proto je dulezité sledovat nejnov¢jsi trendy, analyzovat

data a pruzné se prizpusobovat ménicim se podminkam trhu a preferencim zakazniku.

Hodnot’te a upravujte.

Stanovte klicové ukazatele vykonnosti (KPI), které méii efektivitu vasich marketingovych
iniciativ. Pravidelné prezkoumavani a analyza téchto metrik umozni provadet upravy na

zakladée dat, optimalizujici vasi strategii pro lepsi vysledky.

Implementaci té€chto doporuceni mohou obchody s konopim orientovat slozitostmi ¢eského
trhu, efektivné dosahovat a angazovat své cilové publikum a zaroveni podporovat rist a

udrzitelnost v rostoucim pramyslu s konopim.
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Z.aver

Tato diplomova prace se vydala na komplexni cestu prozkoumat a vyvinout efektivni
marketingovou strategii pro obchod s konopim v Ceské republice, navigujici komplexnim
prostfedim pravnich ramct, trznich dynamik a chovani spotfebitelt, které definuji tento
rostouci prumysl. Cilem bylo nejen koncipovat zivotaschopnou marketingovou strategii, ale
také prispét smysluplnymi doporucenimi, ktera by mohla vést obchody s konopim k dosazeni

trzniho uspéchu v silné regulovaném prostiedi.

Pro dosazeni tohoto cile vyuzila prace multidimenzionalni pfistup, ktery integroval
podrobnou PEST analyzu pro pochopeni vnéjsich faktorti ovliviiyjicich trh s konopim. Tato
analyza byla nastrojem pro identifikaci politickych, ekonomickych, socidlnich a
technologickych sil, které hraji roli, a zdUraznila jedineCné vyzvy a prilezitosti v Ceském
odvétvi s konopim. 4P marketingu — Product, Price, Place, Promotion, — slouzily jako
zakladni ramec pro rozbor trhu a formulovani strategickych marketingovych iniciativ Sitych

na miru ¢eskému kontextu.

Kli¢ovou soucasti tohoto vyzkumu byla podrobna analyza trhu, kterd poskytla jemné;si
pochopeni demografie spotiebitelti, preferenci a chovani. To bylo doplnéno vhledy
ziskanymi z piipadové studie CentralGreen a konceptualizaci ABRAKA, hypotetické
znacky konopi, které spole¢né€ nabidly realné perspektivy na trzni stanoveni pozice, identitu

znaCky a strategie zapojeni spotiebiteli.

Prace navrhla sérii praktickych doporuceni zaméfenych na navigaci v komplexnim
regulacnim prostfedi, zapojeni rozmanité zakladny spotfebiteli a vyuzivani digitalnich
platforem pro viditelnost znacky a budovani komunity. Diraz na adaptabilitu, orientaci na
zakaznika a etické marketingové praktiky, tato doporuCeni jsou navrzena tak, aby vedla
obchody s konopim pfi tvorbé strategii, které rezonuji s jejich cilovym publikem, zaji§t'uji

dodrzovani predpist a podporuji vérnost znacky.

Zaveérem, tato prace nejen spliiuje svij cil vyvinout komplexni marketingovou strategii pro
obchod s konopim v Ceské republice, ale také piispiva cennymi vhledy do se vyvijejicich

dynamik primyslu s konopim. Spojenim teoretickych zakladi s praktickymi priklady a
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odbornymi znalostmi nabizi podnikateliim a obchodnikiim spolehlivého pritvodce fesenim
jedineCnych problému na trhu s konopim. Doporuceni poskytnuta zde polozila zaklady pro
inovativni marketingové praktiky, které se mohou pfizpisobit pravnim omezenim, splnit

potieby spotiebitelti a pohanét udrzitelny rist v konkurenénim pramyslu s konopim.
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TERMINOLOGICKY SLOVNIK

PEST — Analyza politickych, ekonomickych, socialnich a technologickych faktord.
4P — Produkt, Cena, Misto, Propagace.

SMART - Specifické, Méfitelné, Dosahnutelné, Realné, Casové omezené — kritéria pro

stanoveni efektivnich cild.

Influencer — Osoba s vlivem na socialnich médiich.
USP - Jedine¢ny prodejni.

B2B - Business-to-Business — obchodni model.
B2C - Business-to-Customer — obchodni model.

HR — Lidské zdroje - oddéleni nebo funkce v organizaci zamérena na nabor, Skolent, fizeni

a podporu zaméstnancu.

THCYv — Tetrahydrocannabivarin.

THC - Tetrahydrokanabinol.

HHCP - Hexahydrocannabinol.

HHCPo — Hexahydrocannabinol.

THCPo — Tetrahydrocannabinol.

THCjd — Jedna z variant THC, specificky kanabinoid s potencialné unikatnimi G€inky.

HHCH - Hexahydrocannabihexol.
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100H-THC - 10-hydroxy-tetrahydrokanabinol.

H4CBD - Hydrogenovany kanabidiol - modifikovana forma CBD.

E-commerce — Elektronicky obchod.

Q&A - Otazky a odpovédi.

CAC - Cena za ziskani zakaznika.

SMS — Short Message Service.

KPI - Klicové ukazatele vykonnosti.

Technické konopi — je konopi s obsahem THC do 1 %.
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PRAMENY

Rozhovor

Rozhovor s Lukasem Knotem vedl Mamedov Sanan, 23.01.2024. Bez zaznamu.

Rozhovor s Alexandrem Daskovym vedl Mamedov Sanan, 23.01.2024. Bez zaznamu.
Dotaznik

Soubor dotaznikli pofizenych pii piiprave prace. 13ks. UloZeno v archivu autora.
Z.akonné normy:

Nafizeni vlady ¢. 52/2024 Sb. se méni nafizeni vlady ¢. 463/2013 Sb., o

seznamech navykovych latek.

Zakon ¢. 50/2013 Sb., kterym se méni zakon ¢. 378/2007 Sb., o 1é¢ivech a o

zmeénach nékterych souvisejicich zdkont.

Zakon €. 167/1998 Sb., o navykovych latkach.

Nafrizeni vlady ¢. 463/2013 Sb., o seznamech navykovych latek.

Zakon ¢. 252/1997 Sb., o zemédé€lstvi.

Srov. §3 a 3a zakona ¢. 40/1995 Sb., o regulaci reklamy.

Srov. § 48 odst. 1 pism. g), § 53 odst. 2 a § 53a odst. 4 pism. a) zakona ¢.

231/2001 Sb., o provozovani rozhlasového a televizniho vysilani.
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Srov. § 8 odst. 2 pism. b), § 9 odst. 2 a § 10 odst. 4. pism. a) zakona ¢. 132/2010

Sb., o audiovizualnich medialnich sluzbach na vyzadani.
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