Marketingovy informacny systém

Medzinarodny marketing



Poznanie situacie na trhu, poziadaviek spotrititekreacia ponuky vyrobkov a sluzieb
pre jednotlivé cibové skupiny, to vSetko patri k najpodstatnejSimhé&i marketingového
spravania sa podniku. Predpokladom ziskania dastatizhodujucich marketingovych
informacii potrebnych pre taktické, strategické r@dpvsetkym operativhe rozhodovanie
konkrétnej firmy je vytvorenie vlastného marketingbo inform&ného systému.

Marketingovy informény systém tvoridudia, zariadenia, inform@né technologie a
procedury na zber, triedenie, analyzovanie a disttiu vasnych a presnych informacii
tvorcom marketingovych rozhodnuti.

Marketingovy informény systétm ma niek&o moznych foriem, zavislych od
charakteru firmy, finatnych moznosti. Méze si vyZzadavaozsiahle technické vybavenie,
alebo sa méze tiez zaobsjednoduchSimi nastrojmi vyskumu.

Zdroje marketingového informaéného systému

a.) interné informécie podniku:Z nich sucerpané informécie vo forme hospodarskych
vysledkov, uUdaje o zakaznikoch, distribucii, kordaoii a d'alSie Specifické a doplijuce
Gdaje. Zdrojom tychto dat byvaju evidencie podnilitpvné zaznamy, spravy zamestnancov,
vSetky dostupné informacie, ktoré su pomerne ryd¢hidispozicii, ich nevyhodou vsak je
sporna aktualnao'sa relevantnas MoZzno ich ziskérychlejSie a s menSimi nakladmi ako z
inych zdrojov.

b.) marketingové spravodajstvade cennym zdrojom informacii, ziskavanych z réznych
zdrojov, zvyajne od externych¢lankov, akymi moézu hy Specializované agentury
ziskavajuce Viké objemy dat pre réznetg€ly. Pomocou nich sa daju ziskavarelady o
konkurencii, sledouwaobjem produkcie, pohyby cien, metody predaja, sppgpropagécie.
Takeéto informacie je tiez mozné zigska elektronickych médii na strankach databazovych
systémov.

c.) marketingovy vyskum: NajvySSia a najinnejSia forma ziskavania potrebnych
informacii; Specifikuje informéacie nevyhnutné nankeetizaciu marketingovych problémov.
Marketingovy vyskum spiva v ziskavani objektivnych faktov o situdcii naut spravani sa
zakaznika a tiez o moznych rizikach. Je to Spemifi, zhromafovanie, nasledna analyza a
predkladanie ziskanych dat, ktoré umoznia: - paroeatikonkrétnemu trhu

-identifikova’ rizikA a problémy wahujice sa na dany segment a

identifikova mozné prilezitosti
- formulova’ smerovani€innosti marketingu a vyhodnocavaysledky

V praxi sa uplatovanie marketingového vyskumu mozetligisposoboch, kize méze
zahmat mnozstvo najréznejSicliiastkovych vyskumov a teda aj pristupov. Za zakéadn
triedenie m6zeme povazaveozdelenie na vyiladavanie dat sekundarnych a primarnych.

Primarne datge potrebné ziskavav teréne, su aktualne a relevantné.

Sekundarne datsl zname Udajeéasto také ktoré uz boli pouzité pripadne na ikl
a obyajne su dostupné v Statistickych uUradoch, archivachodobnych organizaciach. Su
¢asto neaktualne a menej rozhodujuce. Ich informatikkodnota nie je zatena, napriek
tomu su pri vyskume vyuzivané.




Kritéria ziskavania informacii pre marketingovy kym:

» relevantnos (informéacie musia kypre rieSenie problému rozhodujuce)

» validita (spravnosinformacii)

= reliabilita (opakovanim rovnakych metdéd musia hiskavané rovnakeé vysledky)
= pohotovos (l'ahka dostupna$

= rentabilnog (optimalnog nakladov na ziskavanie informacii)

Ziskavanie informécii pre kvantitativny a kvalitety marketingovy vyskum prebieha
nagastejSie formou dotazovania. Dotazovanief#alv sebe r6zne formy ziskavania odpovedi
na polozené otazky, od osobnych, cez telefonick@oagpisomné kontakty.

Na margo dve Specifické formy pouzivané v oblastrkatingového vyskumu.

- porovnavanie

systematicky vyskum vykonavany Skolenymi pracovnjkéasto za pomoci technickych a
elektronickych zariadeni, smerujuci k triedeniu agynavaniu zaznamenanych vysledkov,
ich naslednej analyze a vybudovania databazy ketegdypov na ktoré je pozorovanie
Zameriavane.

- experimentalne techniky

1) laboratérne spracovanie vysledkov vyskumov -tytes pokusy v riedenom prostredi,
sledovanie vplyvov jednotlivych javov, zachytenaakcii na javy, nachadzanie vysvetleni.
2) experimenty v prirodzenom prostredi — testowdci

Cielom marketingového vyskumu je vyvodenie praktickyzhverov a vyuZitie
ziskanych informécii v praxi. Zhromazdené dataydaunocuju v tabikach a spretadiuju
sa v grafoch, pomocou ktorych sa zjednoduSuje nédrpretacia a ziskavanie odpovedi na
vyskumu predchadzajuce otazky. Jednoduchou fornremeptovaténé stréné a ucelené
zavery a doportenia poslizia zadavdwyvi pri vytvoreni koncepcie dinnej marketingovej
stratégie,¢i uz ako orient&né poznatky, alebo rozsiahle skimanie, slUZiace kataditny
podklad pri zdsadnych manazérskych rozhodnutiach.

Prakticka ¢ast’

Podstatné informéacie o firme

Bukdza Holding a.s. Hencovce nema utvar pre stamevetratégie. Je}innos’ bola
dihé roky vykonavana na zaklade centralneho systprdnovania. V poslednych troch
rokoch sa veduci pracovnici pokusali zotagté dlhodobé trendy a smery vyvoja, ale neslo o
tvorbu stratégie v pravom zmysle slova. Neexisttgatralny Gtvar pre tat@innos’. V
sitasnosti sa zaobera kazdy usek progndézou a smenowdastnej oblasti, nejde o tvorbu
stratégie za podnik ako celok. Napriklad odbor taimgu na finadnom Useku zostavuje
rocné plany pre vyrobné a.s., technicky Usek sa zaoberdernizaciou chemickej vyroby
(Bukocel a.s.) a buducim planovanym zvySenim kapauily, utvar marketingu sleduje noveé
trendy na trhu, ktoré sa vSak lei’ne pomaly prenasaju do vyrobného programu, lebdahy
Gtvar, v ktorom by sa zistené poznatky subtneali a sumarizovali a na ich z4klade by sa
tvorila stratégia buducicéinnosti.



Definicia a charakteristika podniku Buk6za Nabytok,s.r.o , Hencovce

Bukdéza Nabytokbola spustena do vyroby v r. 1982 ako najmladdigrab spol@nosti
Bukdéza holding, a.s. Postupne preSla vyrobnou amegtnou transformaciou. Pévodne ju
stavali na viékovyrobu stoliek s ugenim na vychodné trhy v rdmci byvalého RVHP. Tento
zamer sa vplyvom vonkajSich i vnatornych podmienegodarilo spini. Od obrovskych sérii
sa preslo na malosériovu vyrobu.

V roku 1996 bola vtedajSia divizia nabytkaneretransformovana na Buk6zu Nabytok,
s.r.o. V sidasnosti je to dynamicky sa rozvijajuca firma, zaafica sa vyrobou a
distribwtnoucinnog’ou finalnych vyrobkov z bukového dreva.

Vyrobny sortiment nabytkarne tvoria:
 stolicky a kresla
» jedalenské a reStaureé stoly, konferetné stoliky
e sedacie supravy calalinené, ako aj kombinované s drevom

V roku 1989 Bukdéza Nabytok, s.r.o0., zaznamenalazyd zmenu typologickej skladby
stolickového sortimentu. Investiciou do strojno-technalkého zariadenia umoznila vyrdba
typy vysokych stoliiek s ergonomickym tvarom operadla néh, s kvalitngatinenim aj
operadlovychasti a prinajmenSom s dobrym dizajnom.

Bukéza Nabytok, s.r.o., zamestnava vcéammosti 300 pracovnikov. Disponuje
modernym strojno-technologickym zariadenim a Si@sfiercentami sa podia na celkovej
produkcii podniku Bukéza holding, a.s. V ramci Hibblo do oblasti nabytkarskej vyroby
investovanych 20,8 %. V poslednych mesiacoch batbriologické zariadenie vyuZivané na
40 %. Doévodom bola strata teritorii na Uzemi bylwal&ovietského zvazu a nizka kupna sila
obyvatéov SR.

Od roku 1996 bol v tejto spalnosti zruSeny cely obchodny Usek a ti¢tonosti
Ciastazne prebrala akciova sp@lwos’ Buk6za Export - Import.

Definovanie potreby
Potreba na spotrebitgkom trhu:

» dodéavka tovaru v kratkoase na objednavku

= stanovenie vyhodnych cien pre predajné reklamnieakc
= poskytnutie prava maloobchodu vratavymiaiat’ tovar
= predajné prava maloobchodu poskytozéavy
= automaticky objednavkovy systém

Zé&kaznici (odberatelia)

Vyrobny sortiment spolkmosti je distribuovany do Specializovanych predajni
s nabytkom (maloobchodné), ktoré reprezentuji hag&aznikov. Ciovymi zdkaznikmi su
domacnosti, manazéri, podnikatelia, Uradnici, Sttid¢gedalenské a reStadree zariadenia.
Spotrebit€ pozaduje vyrobok s vysokymi kvalitativnymi poziakami, v ktorych nachadza
uspokojenie svojich potrieb vo vyrobku sgjicom Standartné kritéria vo tahu cena —
kvalita.

Dodavatelia

Zasobovanie drevnou hmotou je realizované prosicedm drevoskladu, ktory pini
funkciu centralneho skladu drevnej hmoty pre ced{dimg. Sem smeruju dodavky drevnej
hmoty z lesnych zavodov prostrednictvom vlastnepraey. Spadovou oblésu nakupu



drevnej hmoty je oblaisvychodného Slovenska, v malom rozsahu aj z inysgionov.
Z&sobovaci&innog’ je realizovand prostredictvom Bukozy-Export-Impars.

Marketingovy sprostredkovatel
Obchodna politika spotmosti je realizovana na zaklade marketingovéhochatiného
planu, ktory vypracliva Bukdza-Export-Import, aspaas kalendarneho roka sleduje jeho
plnenie vedenie Bukdzy holding, a.€ damostatnym pravnym subjektom vytvorenym za
Gcelom zabezpgnia komplexného obchodného servisu (full servic@bchodnych aktivit
pre celu skupinu podnikov Bukdza v tychto oblagtiac
»= nakup drevnej hmoty
» nakup suroviny a chemikalie
= nakup pomocného, hutnickeho a technického materialu
» vyhradny predaj komodit skupiny Bukoza, komplexrigelmdné a marketingove
¢innosti a aktivity pre skupinu Bukoza

Sledovanie trendov vyvoja a prognézovanie trhogdnptlivych komoditach vyrobného
programu spolénosti patri k délezitym néstrojom obchodnej politigpolanosti Bukéza
holding. Vyladavanie a sprostredkivanie novych kontaktov sazzékom prostrednictvom
progresivnych nastrojov, ako st multimédia, vyséaarpropagmacinnog’, aktivneclenstvo
a ag na aktivitach Slovenskej obchodnej a priemyselkeory, aktivha &g’ v
medzinarodnych databazach vyrobcov a exportérav sit dominantné faktory obchodnej
politiky s.r.o. Ich zakladnou ulohou je zasadnyndssgpom prispie k zvySeniu efektivnosti
odbytu spolénosti, najma jeho exportnej zlozky a k vytvoreniptimalnej obchodnej
konkurerEnej schopnosti spodoosti

Distribacia

Jednym z prioritnych clev spol@nosti Bukéza Nabytok je maximalizacia odbytu.
Odbyt vyrobného sortimentu spéfwsti je realizovany prostrednictvom Bukdzy-Export-
Import, a.s. Zabezgaje distriblciu nielen na slovenskom ale aj zatdramin trhu. Tym si
spola@nog’ vytvara priaznivé podmienky vo finamych tokoch, o umoziuje plynulé
zabezpé&ovanie vstupov do vyroby.

Konkurencia

Rivalita v nabytkarskom odvetvi je pomernékée P&sobi ndom niekdko spol@nosti
s dlhor@nou tradiciou. NajzndmejSimi a najvaznejSimi koektmi si Bdina — Domeco,
s.r.o., Zvolen; Decodom, s.r.o., Togahy a Aldima, s.r.o., Tdranské Teplice — Diviaky.

Export a predaj

Cela obchodné aktivita sp@loosti ma vyrazne proexportné zameranie a podiebréxp
tvori 70 - 72% z celkového predaja vyrobk@un sa radi medzi poprednych slovenskych
exportérov. Jej hlavnymi obchodnymi teritériami €éska republika, Nemecko, Taliansko,
Francuzsko a Rakusko. Tym si spolog’ vytvara priaznivé podmienky vo finamych
tokoch. To umoituje plynulé zabezgevanie vstupov do vyroby.V poslednom obdobi venuju
osobitni pozornas najma nadvazovaniu obchodnych kontraktov v strie@nerychodnej
Eurépe, najma v oblasti nabytkarskej vyroby. Jedad o trh s vysokou abs@riou
schopnogou.



NajefektivnejSie sposoby presadenia sa na trhu

Vo VB je ve’mi rozSirené vyuzivanie miestnych zastupcov (obokok agentov)¢o je
casto jedina cesta pre zahraré spolénosti pri snahe o presadenie sa na britskom trhu.
Nezavisli obchodni zastupcovia sucsi@ou ¢lenmi profesného zdruzenia BAR (British
Agents Register).

Dobré je aktivne sa Zéstova’ Specializovanych Wérhov a vystav zameranych na
komodity spol@nosti, ktora ma zaujem uplafrsa na britskom trhu.
Velmi efektivnym spésobom presadenia sa na britskdm je zaloZenie ditej formy
spoluprace medzi britskou spélms’ou a slovenskym subjektom.

Ulohy: 1. Aky je sigasny stav inform@mych tokov v spolénosti Bukdza Nabytok ako aj
v holdingu Bukéza, a.s.?
2. Vyberte vhodny informany systém pre spatoog’ a svoj vyber zdovodnite.
3. Ako riesi spolénog’ problém ziskavania informacii o britskom trhu sulacim
nabytkom?

1. otazka:

Po dokladnej analyze inforriaych tokov spolénosti B. Nabytok s.r.o. vyplynula
najavo vyraznd Strukturdlna zlozitos oblasti prdvomoci a informiaych tokov. B. Nébytok,
s.r.o., ako stag’ holdingovej spolénosti, vykonava iba rozhodnutia na operativnej
a taktickej arovni. Strategické rozhodnutia dlhogilod zamerania, akym je aj vstup na
zahrantny trh  prijima vrcholové vedenie, tzn. generalnyadid holdingu,
finanény, technicky riaditéa a riadité& pre vonkajSie wahy holdingu.

Organiz&nd Struktara Bukdza holding, a.s.:

Bukdza Holding, a.s.
generalny riaditel

Finanény riaditel Technicky riaditefl | | Riaditela pre vonk
a jeho Usek a jeho usek vztahy s prav.
Gtvarom
Bukocel, a.s. B. Preglejka, a.s. B. Pila, a.s. B. - Exp. - Imp., a.s.
| | |
B. Invest, s.r.o B. Progres, s.r.o B. Nabytok, s.r.o,
|
| | |
Vyrobny Utvar Ekonomicky utvar Persondlny Gtvar

Zatid’ ¢o sa o odbyt vyrobkov pre cely holding stara aBUKOZA - EXPORT —
IMPORT. T4 zastreSuje aj vSetky marketingové aktifirmy. Vyrobné a technické oblasti si
zabezpeéuje B. Nabytok, s.r.o., v plnej miere sama.



Toky informacii marketingového charakteru spwlosti znazafuje nasledujuca
schéma:

Generalny riadite

holdingt
A
A 4
Finartny riadite’ Technicky riadité Riadite’ pre vonkajSie
holdingu holdingt vzt'ahy holding!

A

A 4

BUKOZA - EXPORT - IMPORT a.s.

/ } Trh zakaznikov

Lesné zavody (odberatéov)

\4
Buk6za Nabytok
riadite’
Vyrobno-technicky Ekonomicky Personalny
usel usel usel

Srdcom interného IS je cyklus objednavka-dodavkaifa. Specializované predajne
s ndbytkom vo VEkej Britanii zasielaju objednavky obchodnym zastupc Ak v britskom
sklade pozadované polozky chybaju, sa musia dooljedV tom pripade zaSla britski
obchodni zastupcovia objednavky spolosti B. E-I. t& vystavi faktdru a jej képiu zasle
expedicie. Odoslanie tovaru je doplnené prepravrg/fakturg&nymi dokladmi, prtom ich
kopie su zarovezaslané réznym oddeleniam.



V sikasnosti je potrebné tieto kroky vykonévaychle a presne, preto tu existuje
potreba zavies komplexny IS pre sprébnenie a zefektivnenie celého procesu odbytu
a zasobovania.

Zakaznici davaju prednpdirmam, ktoré dodavaju tovarcas. Preto je dblezité, aby
obchodny zastupcovia odosielali objednavky v niglkdb pripadoch dokonca okamzite. B. E-
| musico najrychleSie spracovarijaté objednavky. Sklad musi tovar bez vdharedova,

a pokid (cet za tovar nie je priloZeny, je nutné ho odbstanajskér. Mnoho podnikov dnes
vyuziva elektronickl poStu, ktora untmge rychlu a spkahlivd vymenu informacii
a urycifuje cyklus objednavka-dodavky-faktara. Marketingovanazeri neustale potrebuju
ma’ aktualne informacie o predaji. Eitacové technoldgie revolimym spdsobom prenikli do
prace obchodnych zastupcov a zmenili umenie obarasdw inZiniersky obchodny proces.

Firma Bukdza — Nabytok, s. r. 0., nema oddelenferinatnych technoldgii. A ani
celkové 'udské kapacity holdingu nepo&tgi na vytvorenie kvalithého marketingového
informatného systému vlastnymi pracovnikmi. Preto odpamie, aby si firma Bukdza —
Nabytok, s. r. 0., dala zhotavia zavies komplexny IS kvalifikovanou firmou, ktora sa
Specializuje na tieto oblasti.

2. otadzka:
Vzhradom na zlozitas informatnych tokov a pravomoci , ktoré prechadzaju az nad
ramec spolénosti Bukdéza - Nabytok, s.r.0., navrhujeme zavedlekRomplexného

informatného systému v ramci holdingu. Pretoze marketingoformany systém je len taky
dobry aky je zakladny infornday systém podniku. Jednalo by sa o prodB8RP R/3 od
spolanosti SAP. Tento produkt je ucelenym a komplexnysté&mom aplikacii, rieSiacich
mimoriadne Siroké spektrum uUloh a problémov ekomdaji praxe. Aplikdané programové
vybavenie tohto systému je modularne. Jednotlivaduty mézu by nasadené jednak
jednotlivo, ako aj kombinovane do vykonnych kompigsh integrovanych celkov. Modely
disponuju prislusnymi rozhraniami. Automatické pmemie funkcii zryckuje a spriehadiuje
podnikatéské postupy. Systém spolupracuje s mnohymi hargdyérd platformami i
relanymi databazami v prostredi réznych ogesaeh systémov. Modularntssystému
umoziuje kedykdvek jeho rozSirovanie a upravovanie padstrategického zameru klienta.
Zakladnym prostredim pre beh aplikgch modelov je baza systému, nadu operuju
jednotlivé funkné moduly.

Ekonomické efekty zo zavedenia informé&ného systému SAP R/3
Zavedenie tohto systému nie je fidam lacna zalezitds rozhodujuce su vsSak
nesmierne prinosy ako racionalizacia riadiacichcesov, objektivizacia rozhodovania a
ziskavanie dostatku presnych a objektivnych inf@ima
Podnik Bukdéza Nabytok mézetakava od SAP R/3 zavedenie dbkladnej fidagj
discipliny a kontroly planovania finanych tokov. Takisto aj zlepSenie spravy padévok ,
ktoré by malo priniags nezanedbateé Uspory nakladov. Prostrednictvom nového systému
bude umoZzneny pristup v rezime on-line k vyznamiryimrmaciam pre kontrolu Uverovych
limitov, vyhodnocovanie obchodnych partnerov, poatkolu a riadenie cash-flow a likvidity,
¢0 umozni ¥asnu reakciu na mozné zmeny.
Medzi priame ekonomické prinosy zo zavedenia syst8AP R/3 pre podnik Bukdza
Nabytok zardujeme najma tieto:
» Uspora materialovych a rezijnych nékladov,
» (spora pracovnych sil,
= zvySovanie objemu vyroby,
= zvySovanie objemu zisku,



» znizovanie finadnych nakladov v dosledku komplexnejSieho a ryciegs
sledovania finaénych tokov,

= skratenigtasu na rozhodnutia,

» skratenie dodacich leh6t

Nepriame prinosy pre podnik:
= zvySenie konkurencieschopnosti podniku,
» zefektivnenie dosahovania podnikovych’oig
» ziskanie vhodného strategického nastroja

Produkt SAP R/3 je modularny a prispésobivy. Kotrkeépre dely naSej spoknosti
musi obsahovaminimalne tieto modely:

Ekonomika / Riadenie / &lovnictvo
» Finartné (ttovnictvo
* Investiény majetok
= Kontroling
» Informany systém pre vrcholové vedenie
» Riadenie projektov

g
= [udske zdroje

= Materidlové hospodarstvo

= Planovanie a riadenie vyroby
= Udrzba a opravy
= Manazment kvality
= Odbyt a distribucia

Pre firmu Buk6za — Nabytok, s. r. 0., je nevyhnutgy tento IS bol aplikovany nielen
na vSetkych drovniach riadenia sp@iosti Buk6za Nabytok, s.r.0., ale aj v spwolosti
Buko6za Export-Import, a.s.

VeSkerymi marketingovymi aktivitami spaloosti Bukdéza NA&bytok je poverena
Bukéza Export-Import. V ramci tejto kompetencie egb€uje zasobovanie a odbyt pre
Bukozu Nabytok. Predmetom j&nnosti je aj realizacia marketingového vyskumuigglom
ziskavania informacii o situacii na trhu, spravaai zakaznikov (odberdites) a tiez o
moznych rizikach na trhu so sedacim nabytkom.

3. otazka:
Marketingovy spravodajsky systém

Marketingovy spravodajsky systém poskytuje marlgetemu manazérovi Bukozy
Export-Import informécie o udalostiach. V tejto asli by sa mali n4Si obchodni zastupcovia
v Britanii venova ¢itaniu casopisov a obchodnych publikacii, ktoré sa zaoberaj
problematikou sedacieho nébytku na tomto trhu. Stekiby mali aj konverzova
s dodavatkmi, distribatormi ad’alSimi partnermi naSich konkurentov na trhu’kég Britanie.
Obchodny zastupca tu predstavpgei a usi “ spol@nosti. Bude m@aza ulohu zisti hlavne
informacie, ku ktorym sa pracovnici podniku Bukdsport-Import, a.s. nevedia dosta
dovodu vékej geografickej vzdialenosti britského trhu.



Na ziskanie ddlezitych informacii odpoaime pouzi rolu ,faloSného zédkaznika“. Teda
navstevova predajne ponukajuce sedaci nabytok ako bezny gyestmtrebité, ktory kladie
otazky tykajuce sa vesSkerych vlastnosti produkdluaieb s nim spojenych.

VSetky ziskané informacie bude obchodny zastupcaielzd prostrednictvom
elektronickej posStyd’alej marketingovému inforrdaému stredisku spatoosti Bukéza

Export-lmport, a.s., ktord ich bude spracovapae Buko6zu Nabytok, s.r.o. a zardvpre
vrcholové vedenie holdingu.

Marketingovy vyskum

Vyskum na britskom trhu budd vykondvaobchodni zastupcovia povereny
spolanog’ou Bukéza Export-Import, ktora vypracuje plan mérgového vyskumu. Pre
vyskum navrhujeme vyuZv Britanii spolupracu so Studentmi tamojSich uraitev rdmci ich
diplomovych a semestralnych prac, ktoré by bolafime odmé&ovana. Takisto by bolo
vhodné oslovi aj profesorowi docentov tychto Skdl a v pripade ich zaujmu ng@aova
ich do vyskumného projektu. Vyskum by sa mal zatheeatieto aktivity:

1. Odvetvove a trhové charakteristiky a trendy v seksedacieho nabytku
2. Analyza trhovych podielov jednotlivych vyrobcov ryéku

3. Analyza konkureénych cien

4. Analyza trhového potenciélu

5. Analyza distribdného pokrytia trhu

6. Analyza propagacie nabytku konkugegmi firmami

7. Studium znakovych preferencii

8. Nakupné rozhodovanie zakaznikov

9. Segmentacia na trhu nabytku

10. Analyza spotrebitiského uspokojenia

Proces marketingového vyskumu

Specifikaciu problému a stanovenie vyskumnychlaie ako aj druhl fazu tohto
procesu a to zostavenie planu vyskumu ma na st@anik Bukdza Export-Import.

Zber informacii na britskom trhu uz zabedipez vasej¢asti obchodni zastupcovia pre
tento trh na zaklade tohto planu ajeho pokynowvelrzne sa budl posiélapol@nosti
Bukoza Export-Import, kde budu zdiavané do ich informanej databazy.

Analyzu ziskanych informacii bude vykon&wepolanos’ Bukéza Export-Import. A to
tym spbsobom, aby balb najrelevantnejSie z ptéadu Bukozy Nabytok.

Vysledky analyzy budu zavedené do infosmey databazy holdingu. Prezentované budu
veducim oddelenia marketingového vyskumu spodsti Bukéza Export-Import ato
riadite’ovi naSej spolénosti. Pripravenad dokumentacia musi obsati®jazdrojové Udaje
a vSetky potrebné informécie nielen pre ridiiteale aj pre ostatné useky. Trendy a Statistické
Gdaje musia bf/prezentované v préadnej forme, za pouzitia grafov a relevantnych lieku

Informacie a poznatky ztohto vyskumu budld vyuZitéomu, aby sa spotoos’

efektivnejSie, rychlejSie a s mensimi nakladmi alask svojmu citu, ktorym je prenikntl
na britsky trh sediaceho nabytku.
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