Il. Faze analyzy trhu

Ma klicovy vyznam pro stanoveni m. strategie
Je nakladna (financne, casove, personalne)

Rozhodujici roli zde hraje informacni systém
(organizace, Sire a hloubka zabéru)

» Rychlost informaci

+ Uplnost informaci

- Pravdivost informaci

» Vypovidajici schopnost

- Spolehlivost v Case

- Efektivnost, dostupnost, aktualnost



Marketingovy informacni systém

‘ Informacni zdroje \
| Nositelé informaci \
| Analyza tdaju \
| Vyhodnoceni - realizace \

| VYSLEDEK \




—————.
MIS

informacni zdroje

Vnitrni
firemni
udaje




Zdroj - vnitrni firemni udaje

Prodejni prehledy

Statisticke vykazy

Uéetni a finanéni prehledy
Zapisy z porad

Interni informace zaméstnanct
Cestovni zpravy

Dosla korespondence
Reklamace

Kontrolni zpravy



Zdroje - udaje z vnejsiho prostredi

Statistické rocenky

Odborné publikace

Zpravodajstvi informacnich meédii (Ro., tel, tisk,
internet...)

Informace vladnich instituci

Informace védeckych a vyzkumnych pracovist
(vyzkumné zpravy)

Informace mezinarodnich agentur (OSN, EU,
MMEF...)

Informace hospodarské komory (od nas, ze
zahranici)...atd.



Zdroje - marketingovy vyzkum

FAZE:
Formulace problému (uréeni cile prizkumu)

Stanovit informacni potreby (urcit idaje, které
chceme ziskat)

Stanovit metody vyzkumu
Odhad nakladt pruzkumu
Vlastni prizkum

Zpracovani vysledku
Prezentace (vyuziti) vysledku



Formulace probléemu - urceni cile

pruzkumu

VYZKUM REKLAMY
Motivaéni vyzkum 47%
Ctenarsky vyzkum 61%
Vyzkum medii 68%
Zkoumani efekt.reklamy 76%

VYZKUM OBCHOD. CINNOSTI
Kratkodobé piedpovédi (do 1. roku) 89%
Dlouhodobé predpovedi 87%
Studie podnikatelskych trendi 01%

Cenové studie 83%



VYZKUM PRODEJE A TRHU

Méreni trzniho potencialu 97%
Méreni trzniho podilu 97%
Urceni trznich charakteristik (elasticita 99%
poptavky...)

Analyzy prodeje 92%
Stanoveni prodejnich kvot 78%
Studie distribucnich cest 71%
Testovani trhu 59%
Kontrola zasob 58%
Spotrebitelské panely 63%
Studie ztrat a Skod pri prodeji 60%

Modely preferenci spotrebitelii... 76%



Studie o rozmisténi vyroby a skladu 68%

Analyza nakupnich zdroju 73%

Vyzkum moznosti vyvozu 49%
VYZKUM EKONOMICKYCH A

PRAVNICH OMEZENI

Studie pravnich omezeni reklamy 46%

Studie systému hodnot 30%
VYROBKOVY VYZKUM

Prijeti nového vyrobku 76%

Studie konkurenceschopnosti vyrobku 87%

Testovani vyrobkl 80%

Testovani obalu 65%



Urceni informacnich potreb

Rozsah a hloubka potrebnych adaji
Vypovidaci schopnost adaju
Objektivita informaci

DULEZITE:
Rozhodnout, zda informace ziskam:

»Vlastnim priuzkumem
»7Zadam externi firmeé



Urceni cenzu

Velikost (je ovlivhéna predmétem a rozsahem
pruzkumu)

Zpusob tvorby vzorku (ndhodny, ¢astecné nebo
plné ovlivnény vybér)

OVLIVNENY VYBER
> Uzemné

= Vekove

= Socialnée

= Ekonomicky...



Segmentace trhu

|ekonomie| | klima |
soc. vlivy | politika |

| ekologie | | technika |




Rozdéleni trhu dle znaku

Demografickych
Ekonomickych
Geografickych
Politickych
Socialnich
Kulturnich
NaboZenskych
Ekologickych...



Metody pruzkumu trhu

DULEZITE:

= Provést segmentaci trhu

= Urcéeni rozsahu a vybér censu (vzorku)
> Volba vlastni metody



Metody pruzkumu trhu

Vstupni metody

Modelovani

Matematicke a statistické metody
Vyzkumy u spotrebitelu
Operativni zpravy

Testovani vyrobku a obalu

Testy ucéinnosti nastroju obchodni
politiky

Expertni metody

Prognostickéeé metody



1.Vstupni metody

1.1. reserse

1.2. evidence — kartotéky

1.3. diskuse — brainstorming

1.4. predvyzkum u spotrebiteli (pilotaz)

Tyto postupy umoznuji vytvoreni pracovni
hypotézy, vytvoreni metodického systému a volbu
dalSiho postupu

Vyhoda: rychlé a levné



Informace od prodejcu

tzv. kartotéka zakazniku

Obsahuje:
Identifikaci zakaznika
Objem realizovanych obchodu
Nakupovany sortiment
Platebni disciplina
Dalsi aktivity
Kontaktni osoby a adresy
Zvlastni charakteristiky

SOUCASNY TREND:

tvorba databazovych soubori o zakaznicich (vyuziti v
direct marketingovém programu)



2. Modelovani

2.1, vztahové modely
Slouzi k ujasnéni systému vztahii a vazeb
2.2, poptavkové modely

Slouzi k objasnéni vSech vazeb a vztaht
ovliviiujicich poptavku
2.3. postupové modely
Predstavuji harmonogram postupu (¢asovy,
pracovni, financni)



3. Matematicke a statistickeé metody

3.1. trendové charakteristiky
Indexy, primeérné prirtstky

3.2. koeficienty pruznosti

3.3. korela¢ni analyza

3.4. regresni analyza

3.5. operacni analyza

zejména u vyzkumu spotrebitelské poptavky (teorie
pravdépodobnosti, teorie froni markovovské retézce)

3.6. faktorova analyza



4.Vyzkumy u spotrebitelu

Zkoumaji minéni, postoje a motivy spotrebniho

jednani
4.1. pozorovani
4.2. dotazovani

4.2.1. telefonické
. ~ CATI - computer assisted telephone
Iterviewing
4.2.2. pisemné
4.2.3. ustni
interview face to face, miize byt PAPI- pen
and paper interviewing, nebo CAPI — ustni s pomoci
pocitace
4.2.4. online
CAWI - computer assisted web interviewing



4.3. skupinovy rozhovor - focus group
4.4-. psychologicka explorace
4.5. psychologické testy

4.6. experiment (hry, trzni exp.)



5. Operativni zpravy

5.1. zaznamy z prodejen, vzorkoven a skladu
5.2. operativni zpravy z trhu

5.3. konjunkturalni kalendar

5.4. testy kupnich planu

5.5. testy kupni ochoty

5.6. zkoumani nerealizovanych nakupu

5.7. analyzy kontraktaci



6. Testovani vyrobku a obalu

6.1. laboratorni testy
6.2. dojmové testy
6.3. zkuSenostni testy

Viz. Test AHOLD



7. Testy uc¢innosti nastroju obchodni
politiky

7.1. propagacni testy:
7.1.1.  testy rozsevu
7.1.2. pameétni testy
7.1.3.  testy prijeti
7.1.4. testy efektu
7.2. cenoveé testy:
7.2.1.  testy cenové pruznosti poptavky
7.2.2. testy cenové prijatelnosti
7.2.3. testy cenové tcinnosti
7.3. testy cinnosti spotiebniho véru
7.4. testy spadovosti poptavky (test image, test
frekvence kupujicich)



8. Expertni metody

8.1. singularni expertizy
» Je odborné posouzeni problému (napr. tehcnicky
vyvoj) vSude tam, kde znalosti presahuji dany

problém
8.2. expertni diskuze
8.3. delfi metoda

- Zakladem je pisemné dotazovani expertii na
determinanty budouciho vyvoje



9. Prognostické metody

0.1. extrapolace

= Metoda spociva v tom, ze dosavadni vyvoj je
analyzovan se zvolenym modelem

0.2. expektace

= Jde o prirazeni sledovaného jevu ke znamému
jevu- viz. analogie

0.3. reflexivni metody
9.4. optimalizaéni metody
9.5. variantni postupy

9.6. srovnavaci analyzy



