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Trh v marketingovém pojeti a jeho
metriky

* Trh je v marketingovém pojeti tvoren zakazniky

» Metrika je systém meéreni, ktery umozni kvantitikaci,
porovnani a interpretaci

» Je nutné stanovit ¢asovy usek, za ktery je pozorovana

» Co si predstavite, kdyz se rekne zvyseny prodej?
 Prijmy z prodanych produktl vyjadrené v penézich
 Pocty prodanych kusti
* Prodané mnozstvi v kilech nebo litrech

* Proc je dulezité umeét mezi témito pojmy rozeznavat?




Podil na trhu

* Trh je v tomto pripadé definovan produktem a jeho
kategorii

» Podil na trhu dle trzeb = trzby spolecnosti/trzby
celkove v produktove kategorii

* Moznosti tohoto pomerového ukazatele jsou
jasne:
e Obrat/prijem/trzby (finan¢ni ukazatele)

 Prodané mnozstvi kila nebo litry (naturalni
ukazatele)
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Podil na trhu - priklad

» Obrat spolec¢nosti Bohemia sekt byl v roce
2024 celkem 200 milionu korun.

» Celkove za tento rok dosahl trh s Sumivymi
viny obrat 4 miliardy.

* Podil na trhu je?

5%
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Proc se nestaci divat na prijmy a
prodeje produktii?




4LO% 20%

145 200
milionu milionu o




Proc¢ vibec segmentovat trh?

» Lidské potreby, zvyky a chovani se
ruzni.

» Také charakteristiky jednotlivych
zakaznika se lisi.

e Mlizeme s klidem odmitnout
predstavu, ze existuje néjaky
unifikovany zakaznik (persona).

» Pomoci marketingoveho vyzkumu
poznavame komplexitu trhu.

 Nasledné hledame znaky homogenity
vV segmentu a heterogenity oproti
dalSim segmentim.




Proc¢ vibec segmentovat trh?

* Produktova orientace vs
Marketingova orientace firmy.

» Kompromis mezi oslovenim vsech a
oslovenim individualnich
zakazniki.

» Vidime za priiméry: Primérny Cech
ma jedno nadro. Budeme vyrabeét
podprsenku na jedno nnadro?

» Rizeni produktového portfolia.




Proc¢ a kdy segmentovat?

* Ne vzdy mame prostredky na oslovovani celého trhu.
» Dobre definovany segment je tirma schopna lépe uspokoijit.

* Pro mnoho znacek generickych produktt ale nema
segmentace velky vyznam. Presto by ji méli manazZeri
udélat a nasledné klidné cilit na cely trh.




Segmentace

» Segmenty musi byt uchopitelné
e Odlisné - rtizné reakce na marketingovy mix

e [dentita - moznost urcit kdo spada do
konkrétniho segmentu

» Primérena velikost - ekonomicky prijatelna
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Segmentace

» Klasitikace segmentacnich kritérii

» Demografie: vék, generace, pohlavi, zaméstnani,
prijem, vzdélani, etnikum, region, mésto, velikost
rodiny, socialni trida.

» Postoje: postoje, nazory, zivotni styl, osobnostni rysy.

e Chovani: jak travi volny cCas, reakce na slevy, objem a
cetnost nakupt, stridani znacek, pouzivané kanaly
komunikace.
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® Vicenezv celé populaci @ Podobné jako v celé populaci @ Méné nez v celé populaci

Kdyz kliknete mysi na graf, uvidite detailni popis.

O%
o Pohlavi véek

Cesi, ktefi jsou ve vaznych
financnich problémech

i A ; o = o . Zeny I 52 % 18-29 I 16 %
na pokryti mimoradnych nakladu, maji usporeno dost na pokryti
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Problém demograflckych kritérii ,,/m

Prince Charles

" Male

lorn 1N 1948

Raised In the UK

Married twice

Lives in a castle

Wealthy & famous

Ozzy Osbourne

Male

Born in 1948

Raised in the UK

Married twice

Lives in a castle

Wealthy & famous




Par prvni pulrok po
svatbe utrati tolik
penéz, co zavedena
domacnost za 5 let!
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Priklad jedné z prvnich segmentaci

Sloan’s revamped price ranges:
Chevrolet ¥

Pontiac -

Buick —

Oldsmobile P

Cadillac e

l ! ! | ;
0 $1,000 $2,000 $3,000 $4,000
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Priklad jedné z prvnich segmentaci

2000 GM price ranges:

Saturn pr——

Chevrolet
Pontiac
Oldsmobile (now defunct)
Buick

Cadillac

l ! I ! ! J
0 $10,000 $20,000 $30,000 $40,000 $50,000
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Segmentace

» Prilezitosti
* Jedna se o rozdéleni kupujicich podle toho, pri jaké
prilezitosti je napadne vyrobek nakupovat, kdy
nakup realizuji nebo kdy nakoupeny produkt
pouzivajl.
» Cestovani letadlem pri prilezitosti
» Sluzebni cesta, dovolena nebo cesta za rodinou.
» Spotrebovani dzusu pri prilezitosti
» Snidané, osvézeni v 1été nebo zdroj vitamina. %



Segmentace

» Ocekavany uzitek
» V tomto pripade je dilezité poznat, jaké prinosy spotrebitelé od
vyrobku ocekavaji.
» Vyzkum ukazal, ze zdkaznici zubnich past tvori 4 segmenty:
 ekonomicky,
e zdravotni,
» kosmeticky,
e chutovy.
» Kazda skupina ma své specifické demogratické, behavioralni a

psychografické charakteristiky. @
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e Vyzkum v UK ukazal, Ze zakaznici whisky jsou si napric
znackami podobni:

» Jediny rozdil byl mezi konzumenty single malt a obycejnou
whisky.

» Mezi znackami ovsem nebyly Zadné vyznamné rozdily co se
demogratickych, psychogratickych a reakcénich specitik tyka.

\RELAND




Segmentace

* Frekvence pouzivani

» Trhy lze segmentovat také podle toho, zda se jedna o
obcasné, pravidelné nebo casté uzivatele produktu.

» Casti uzivatelé predstavuji jen maly zlomek vsech
zakaznikl, obvykle vSak predstavuji znacnou cast celkové
spotreby (az polovinu obratu).

» Casti uzivatelé jsou velmi dobrym zdrojem zpétné vazby:.

Vevwv/

* Jsou z pravidla mnohem narocneéjsi na kvalitu produktu.
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Persony

Zajem v pribéhu casu @ ARSI

Poznamka
Poznamka

(WA Y , 2A A et o s

1.1.2004 1.9.2009 1. 5. 2015 1.1. 2027




Persony

* Velmi Casto tvori
firmy persony svych
zakaznik

* Persona je tiktivni
postava s popisem
vlastnosti, zvykl a
potreb




35 let, produktovy manaler velké IT firmy | O webu se dozvi 2 Focebooku nebo
2ipe v Praze néjokého food blogu Zouyme ho
konceptem | dobrym provedenim Poprvé
Ma siudny pfijem o rdd utrdci za dobré nokoupi jednok 2e 2védaovosti o jednak
jdic Sleduje Pana Cuketku o absolvoval aby podpofil novy projekt v oblasti, které
)eho kavovy kurz Chodi do dobrych fondi
restauraci o kavaren a vofeni je jednim 2
eho koniékd. Potrpi si na dobrou kavu od Po prvnim ndkupu oceni kvolitu produktuy |
Doubleshotu, ale o ¢aj zatim moc vylodénou custommer expenence o
nepfemysiel Kromé jidia ho bavi zoéne se vracet Cena ho moc trapit
fotografovani a elegantni oblékani nebude Ochotné se stane fanouskem no
Focebooku o bude web doporulovat dal

Ma kompletni technické vybaveni --
smartphone, tablet, notebook | desktop Je | Pozdép by by mohl pomoci prosadit
velmi aktivni na socidinich sitich, rad no hromadny ndkup do zoméstnani
nich doporuduje dobré restaurace
Pouliva FourSquare o viude se Cekuje
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Customer Persona #1:

Name Alex
Age 27
_ocation Greensboro, NC

Occupation Assistant Store Manager
‘ncome 45k yearly

c—ducation Bachelor’s Degree

Marital Status Single

Motivations Alex is vegan and tries to
limit her consumption of processed
foods. She cares about her health and
what she puts in her body.

Challenges As a young professional with
a busy schedule, Alex doesn’t have time
to wait in a long line.

Decision Making Alex loves to look for
a great deal, but she’s willing to spend a
ittle more for better quality.




Persony

» VétSinou neni vubec zaloZzena na vyzkumu trhu a
skutec¢nych vlastnostech, zvycich a potrebach

* Persona ma dvé vyhody:

» VZdycky se chova tak, jak potrebujeme

» VSichni tito fiktivni zakaznici jsou stejni
» Persona ma jednu nevyhodu

* Jde o zcela zbytecné cviceni




Rozhoduji se

podle fiktivni

postavicky z
mojl hlavy

Rozhoduji se na
zaklade vyzkum
a Nna nem
zalozene
segmentacl




Segmentace vs Persona

» Marketéri, majitelé a podnikatelé si mysli, Ze vyzkum
prinasi do segmentace komplexitu (sloZitost)

» Proto jej radéji vibec nepouzivaji

* Neumi ho vyhodnotit, interpretovat a pouzit pro
rozhodnuti

» Persona pro né tuto komplexitu odstranuje

 Guess what: xa'/zkum komplexitu neprinasi...vyzkum
komplexitu odhaluje

» Trh je slozity, lidé jsou ruzni, chovaji se iracionalné
* Budme na to pripraveni! @



Targeting

/7 v/ 4

 Dobra segmentace prinasi zacileni marketingovych
aktivit na uchopitelné a detinovatelné ¢asti trhu.

e Znamena to mit produkt, cenu, komunikaci a distribuci
relevantni pro skupinu zakaznik® nebo cely trh.

» Tato skupina muze zit podobné zivoty, ridit stejna auta,
mit podobnou praci, Cist stejné periodika, chovat se
podobné na socialnich sitich.

&



Targeting

* Je nutné rozhodnout kolik segmentt a které konkrétné se bude
firma snazit obsluhovat.

v/ Vv

 Cim mensi segment, tim mensi Sance realizovat Gspory z
rozsahu a tim také vyssi cena produktu.

Full
Market Multiple

Coverage Segments Single Individuals
Segments as Segments

Customization

Mass Market %




Targeting

+ Ctyti ramcové postupy:
Nediferencovany pristup
Diferencovany pristup
Koncentrovany pristup
Individualizovany pristup

&



Targeting - domaci spotrebice

Zivotni Do 20000 (20001 — 45 001 — 65 001+
faze/prijem 45 000 65 000

Singles

Mladé pary

Rodina s jednim
ditetem

Rodina s 2+
detmi

Pary s dospéelymi
déetmi




Targeting - domaci spotrebice
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Targeting - domaci spotrebice
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spotrebice

Targeting - domac

designujem

pro kterého
e kavovar
na miru

Franta
Voprsalek



Targeting - domaci spotrebice

Zivotni
faze/prijem

Do 12 000

Singles

12 001 —
25 000

25 001 -
35 000

35 001+

Mladé pary

Rodina s jednim
ditetem

Rodina s 2+
detmi

Pary s dospéelymi
déetmi




Targeting - domaci spotrebice

Zivotni Do 12 000 (12 001 — 25 001 — 35 001+
faze/pfijem 25 000 35 000

Singles

Mladé pary

Rodina s jednim
ditetem

Rodina s 2+
detmi

Pary s dospéelymi
déetmi




Ekonomicka racionalita u segmentu

Zivotni Do 12 000 (12 001 — 25 001 — 35 001+
faze/prijem 25 000 35 000
Singles 2% 4%, 4% 29
Mladé pary 5% 6% 5% 2%
L.

o el 5% 8% 8% 4%
Rodina s 2+ 0 0 o 0

e 7% 8% 5% 2%

Pary s dospéelymi 4% 7% 8% 4%

detmi




Segmentace - sluzba eventové agentury

Odvétvi/Velikost | | , i , ,
. Mikropodniky Malée Stredni Velke
irmy
, 1M CZK 20M CZK 100M CZK 500M CZK
Vyroba 200 000 8 000 1200 800
0,8M CZK 15M CZK 60M CZK 250M CZK
Obchod 350 000 7 500 950 500
) 1M CZK 8M CZK 50M CZK 220M CZK
Sluzby 480 000 9 000 840 350

7 Vv 7/

e Do vnitrni cas

ti segmentacni matice vkladame dtilezité informace o segmentu, podle kterych je

mozné se rozhodovat o zacileni.

 V tomto pripadé to je pramérny obrat a pocet tirem. Volba kritérii je ale v rukou marketingového

manazera.

« Teprve po kompletaci tabulky volime segmenty.

&



Problém Uzkého targetingu




Problém Uzkého targetingu

e Muzi




Problém Uzkého targetingu

* Muzi
- “




Problém Uzkého targetingu
* Muzi
+ 18-35 '
* Ve mestech




Problém Uzkého targetingu
e Muzi
/
* Ve mestech
e Vlastni auto \ ’




Problém Uzkého targetingu
* Muzi
1835 |

* Ve mestech 1%
v 0,3%

* Vlastni auto
* Pracuji manualné

30 000
&




Konkurence a targeting

Zivotni Do 20000 |20 001 - 45 001 — 65 001+
faze/prijem 45 000 65 000
Znacka X Znacka X
Singles
Znacka X Znacka X
Mladé pary

Rodina s jednim | Znacka Z
ditetem
Rodina s 2+ Znacka Z Znacka'Y
detmi
/nacka Z /nackayY /nackayY

Pary s dospéelymi
déetmi




Shrnuti

e Rozumime divodiim proc¢ segmentovat trh

» Zname segmentacni kritéria a jejich vyhody a nevyhody
» Vime jak sestavit segmentacni matici

» Vime co je targeting

» Rozumime v jaké tazi dochazi k targetingu a jaké jsou jeho
predpoklady




Dekuji za pozornost
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