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> ] 1.Jaka je role marketingovych
informaci dnes?

Co se nezmeénilo?

— rychlost (ve vSem) — ddlezitost informaci
— dostupnost a kvalita zdroju pro rozhodovani

— komplexnost informaci
— zpusob prace s informacemi
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> ] 1.Jaka je role marketingov
informaci dnes?

1.1 Kde jsou marketingové informace opravdu klicové?
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:l 2. Jake jsou dnes obvyklé pozadavky
top manazeru na informace?

2.1 Pro strategickou uroven — strategické planovani

— trendy na globalnim trhu

— kliCovi hraci (dodavateleé, zakaznici, fetézce)

— drivers na trhu a jejich pusobeni v budoucnost

— struktura trhu (dostupny vs. nedostupny trh)

— klicové faktory uspéchu

— predpoklady, na kterych je postavena strategie
(pro budouci monitorovani)
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:l 2. Jake jsou dnes obvyklé pozadavky
top manazeru na informace?

Dnesni pohled na uspéch a konkurenceschopnost v globalnim svete

Uspéch
v globalnim sveéteé

N

Neni pouze Je o vytvareni nové
o efektivnosti. a inspirujici (aspirativni)

hodnoty pro zakazniky.

Znacka je vnimana jako kli€ k uspéchu, protoze generuje cenovou vyhodu
(ochotu platit za produkty, sluzby, dodavky vice nez od jinych znacek).
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:l 2. Jake jsou dnes obvyklé pozadavky
top manazeru na informace?

Soucasné poznani hovofi o tom, ze uspésnou cestou je kombinace ftfi pfistupu:

Strategie

VSechny tyto pojmy zname, vyrazné se vsak liSi jak jejich obsah, tak pfedevsSim
vzajemne vazby.
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>] 2. Jaké jsou dnes obvyklé pozadavky
top manazeru na informace?

2.2 Pro taktickou uroven (nejcasteji pro marketingovou a prodejni strategii)

— databaze potencionalnich zakazniku

— potfeby zakazniku s ohledem na pozici v hodn.fetézcich
a jejich vyvoj

— sceénare budouciho vyvoje
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3. Nové rozdéleni roli mezi marketingem
a prodejem |

Odpovida za realizaci

Odpovida za funkcni produkt. obchodni strategie a
Procesy PM konCi funkcnim naplnéni obchodnich cild.
produktem. Samostatné vede obchodni

pfipady. Realizuje péci o
A Zakazniky a rozviji vztahy
se zakazniky

Vymezuje trzni
prilezitosti pro SB
a zpracovava
marketingovou
a obchodni strategii pro SB
Prodeji pfedava zaroven
databazi potencialnich zakaznika.
Monitoruje pfedpoklady na kterych
je strategie zaloZena a trendy
oboru a jejich dopad na firmu
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3. Nové rozdéleni roli mezi marketingem
a prodejem |

Suspect
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—“ided / Propose
customer* Prospects
; ! Win / Lose
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datamar
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>] 3. Nové rozdéleni roli mezi marketingem
a prodejem |
3.1 Nové typy reportt pro fizeni — Reporting tools

1. Reporting for Board (1per Month)
2. Reporting for Management (1per Week)
Key Lead Metrics
- Number of Responses by Campaign
- Number of Future Prospects in responses
- Conversion Rate (Future / Current Prospects)
- Increase to Pipeline
- Win & Losses (by Profile type)
Lead Feedback
- Acknowledgement & Acceptance
Pipeline Value
- by sales stage
- weekly changes (Add/Change, Delay, Delete)
Win/Loss
- Reasons
3. Other reports
- visits of web-site =——
- result of SEO datamar
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:| 4. Nové moznosti vvzkumu

[ role vyzkumu trvale roste (umoznuji eliminovat riziko rozhodovani)
 zvySuje se cena metod, které umozniuji pracovat s budoucnosti
J mezi top 10 metod je v soucasnosti fazena Conjoint analyza (CA)
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> ] 4. Nové moznosti vvzkumu

4.1 Priklady uziti CA

— Analyza potfeb a modell rozhodovani (odpovéd na otazku
,CO musime mit proto, abychom prezili?“ — ne ,Co by bylo hezké mit?“
— Analyza cenové citlivosti — novy pohled na cenovou citlivost
— Predikce budouciho vyvoje
- Co se stane kdyz ......
— optimalizace kanall obsluhy trhu a nabidky
— kvantifikace hodnoty znacky

Pripadova studie
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KOFOLA nebo KOLCA
Znacka nebo cena?

Obdobi: brezen 2006
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:I Metodika pouzita k aplikaci conjoint afnal Z

» VysSiho celkového uzitku mize byt dosazeno zménou riznych atributd, napf.
snizovanim ceny, pfechodem ke znacce, ktera ma pro zakaznika vyssi hodnotu,
pouzitim rizného rozsahu sluzeb atd. Jednotlivé atributy pfinaseji rozdilny uzitek.

» Vychodiskem CA je stanoveni atributl — podstatnych faktor( rozhodovani
o nakupu — a urovni atributd, tj. poloh, kterych atribut muze nabyvat.

> Vybér atributl a jejich urovni je v nasledujici tabulce.

ATRIBUT UROVNE ATRIBUTU

Znacka Kofola Koléa
Prichut’ S prichuti citréonu Bez prichuté
citrénu
Obsah cukru Bézny obsah Snizeny obsah
cukru cukru (dietni,
light

Cena za baleni 2 13,90 K& 20,90 K& 22,90 K& 24,90 K&
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:I Dulezitost faktori nakupniho rozhodcfvéni

Znacka

Obsah cukru

Cena

Pfichut’

%

Na vybér kolovych napoji ma nejvyssi vliv znacka napoje — ovliviiuje rozhodovani z 30 %.
DalSimi dualezitymi atributy je obsah cukru a cena.
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> ] Uzitek atributu: Znaéka

Celkova relevance 30 % / poradi: 1. ze 4

Uzitek A

Kolc¢a Kofola

Konzumace kolového napoje znacky KOFOLA pfinasi konzumentim vétsi uzitek nez znacka
Kol¢a.

Na zakladé porovnani této uzitkové funkce s uzitkovou funkci ceny lze vypogitat tzv.
Reservation Price. Tato ,,nevyslovena cena“ vyjadiuje ochotu zakaznikt priplatit si za vyssi
uroven atributu. Nazev ,,nevyslovena cena“ naznacuje, ze respondenti se nevyjadrovali k cenam
primo, nedeklarovali svoji ochotu pfriplatit si, ale tato ,,ochota“ vyplynula z vypoétli v ramci CA.

Za znacku KOFOLA jsou respondenti ochotni zaplatit o 13,60 K€ vic nez za zna¢ku Kol¢a.
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:I Uzitek atributu: Cena

Celkova relevance 25,7 % / poradi: 3. ze 4

Uzitek A
v
1
, ¢ At £ AA
¢ * *
v
¥
\
. T T T
'v¥.4. Ké Y. 4. Ké YY, 4. Ké ve,4. Ke

v v s

prinasi nizsi uzitek nez vyssi cena 20,90 K¢. Z toho vyplyva, ze cena 13,90 K¢é -
nevzbuzuje v respondentech dlavéru, povazuji ji za ,,podeziele nizkou a proto radéjldatamar
prEferUji Cenu O néco Vyééi. marketing research & consulting
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Poptavkova funkce ceny

Prah cenové bolesti je
vysSe nez dané

rozmezi sl

Teprve tato
vyse ceny je
divéryhodna

% kupujicich

o YY,4. AR Yy,a.
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:I Preference atributu: Znacka

Vzdy 1. preference / celkova relevance 30% / poradi: 1. ze 4

Kofola
AL7A

Kolca
Y A9,

Graf vyjadruje zastoupeni urovni atributu v ramci 1. preference, tj.volby bali€ku s nejvyssSim
uzitkem pro respondenta.
72% procent respondenti nejvice preferovalo bali¢ek obsahujici znacku KOFOLA.
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:I Preference atributu: Prichut’

Vzdy 1. preference / celkova relevance 16,5 % / poradi: 4. ze 4

s prichuti
citronu
¥19%,

bez prichuté
citronu
N 49
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> ] Trzni podil

> V ramci CA byla také zjiStovana preference realné existujicich kombinaci

atributa:
Znacka Kofola Kolca
Prichut’ Bez prichuté citréonu Bez prichuté citréonu
Obsah cukru Bézny obsah cukru Bézny obsah cukru
Cena za baleni 2| 22,90 K¢ 13,90 K¢
KOFOLA
ov V%

KOLCA
£%,4%

Napoj znaéku KOFOLA s atributy popsanymi vyse by preferovalo 53 % respondent. datamar
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>] 5. Zaver

Potreba marketingovych informaci stale
roste.

Zasadné se zménil pohled na to:
— jaké vstupy (informace) jsou nutné
— kdy je potfebujeme
— jak budeme monitorovat predpoklad,
na kterych jsme strategii postauvili
— reporting — fizeni v realném Case
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Déekuji za pozornost

mynarova@datamar.cz
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