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/ƝƭŜ ǎŜƎƳŜƴǘŀŎŜ



ăƪ ƻōǊłȊƪǳ

ÁJakĶ je hlavn² ¼kol a c²l segmentace? 

ÁJak§ ońek§v§n² m§me a proń k segmentaci pţistupujeme? 

ÁMoĥn§ se odpovœŎ zd§ bĶt jednoduch§, ale mezi ţadou dūvodū existuj² i 

takov®, kter® si odporuj².  

ÁVe fin§le mūĥe segmentace pţin®st rūst, ńi udrĥen² vĶnosū, anebo 

nemus².

ÁVyd§te-li se cestou n§kladn®ho projektu a obh§j²te-li ho znańnĶmi 

¼sporami, pak dost moĥn§ nebudete m²t dost penœz na inteligentn² 

kampanœ a s vysokĶm zac²len²m budete z§kazn²kūm pos²lat stroh® 

informace a nab²dky pţitiģtœn® na faktur§ch, nebo vĶpisech ¼ńtu. 



Paradox

Nemūĥeme vģechny c²le splnit souńasnœ

a zda jsme segmentaci vytvoţili vhodnœ,

zjist²me aĥ na jej²m konci.

ǎȅǎǘŜƳŀǘƛŎƪȇ 
ǇǌƝǎǘǳǇ

ƻǘŜǾǌŜƴŞ ǎŎƘŞƳŀ

ǾƝŎŜ ǎŜƎƳŜƴǘŀŎƝ



ăƪ ƻōǊłȊƪǳ

ÁSamozţejmœ to nen² pravdœ absolutnœ, protoĥe mnoh® mūĥeme 

pţedv²dat a modelovat. Respektujme vģak to, ĥe m§me pţed sebou 

mnoho nezn§mĶch a ţadu konfliktū mezi nimiĥ je tţeba naj²t 

kompromis. Urńitœ n§m v segmentaci pomūĥe systematickĶ pţ²stup. A i 

kdyĥ jsme jeho pravidla slyģeli mnohokr§t, stoj² za to si ho opœt 

pţipomenout, vz²t v§ĥnœ.

ÁJe dūleĥit®, ponechat si tvorbu segmentū a moĥnost jejich oprav 

otevţenou. 

ÁTţet² moĥnost² je vytvoţit v²ce segmentańn²ch rovin.  Nesm²me to 

pţeh§nœt, neboũ t²m se mūĥe st§t segmentace komplikovanou. Mezi 

segmenty je nœkdy moĥn® naj²t vazby.



{ŜƎƳŜƴǘŀŎŜ Ƨŀƪƻ ǎƻǳőłǎǘ ƪŀƳǇŀƴŠ őƛ ǇǊƻƧŜƪǘΚ

ÁZ§kazn²ky mūĥeme segmentovat pro jedno jedin® vyuĥit²v r§mci 

kampanœ a mūĥeme v r§mci CRM syst®mu realizovat n§kladnĶ projekt .

(vĶzkumy, kampanœ, produktyé)

ÁZ§kazn²ky tak® mūĥeme v krajn²ch pţ²padech segmentovat automaticky

za pomoci matematickĶch metod ðnapţ²klad jako ty, kteţ² jsou vhodn² 

pro osloven² ðaniĥ bychom o nich cokoli jin®ho vœdœli / anebo je 

mūĥeme ţadit do samostatnĶch skupin pomoc² pap²ru a hlavy.



2ŀǎǘł ǇǊŀȄŜ

ÁPţ²leĥitostnœ definovan® segmentyslouĥ² pţi pţ²pravœ kampanœ pro 

vyhled§n² vhodn® skupiny pro komunikaci. D§le se s nimi nepracuje.

ÁSt§l® segmentyslouĥ² k analĶz§m a reportūm a pţi tvorbœ produktū, ale 

nejsou pomūckou v komunikaci, protoĥe jsou v kreativœ tœĥko 

uchopiteln®. Anebo jsou vyuĥ²v§ny ve ģpatnœ zac²len® komunikaci.

ÁSegmenty jsou statick®. A tak unik§ cenn§ informace o tom, odkud 

z§kazn²ci pţich§zej² a kam jdou. 



/ƝƭŜ ǎŜƎƳŜƴǘŀŎŜ -ǇǌƝƪƭŀŘ

ÁObchodn² poĥadavky

ÁUģetţitneefektivnœ vynakl§dan® n§klady

ÁZvĶģitprodej v nab²dce produktū vybranĶm skupin§m

ÁMarketingov® poĥadavky

ÁSegmentovan§ komunikace s ohledem na hodnotu z§kazn²kaa 

komunikaci

ÁSegmentańn² c²le ðidentifikovat skupinu z§kazn²kū,

Ána kter® nebudeme komunikovat pomoc² DM

ÁTop, VIP na kter® budeme komunikovat pro udrĥen² jejich loajality

Ákterou je tţeba aktivovat

Ápro MGMmarketing

Ápro c²lenou kreativn² komunikaci

Ápro mœţen² pro potţeby marketingu

Ápro loajalitn² program

Áé



{ŜƎƳŜƴǘŀŎŜ Ƨŀƪƻ ǇǌƝƭŜȌƛǘƻǎǘ

ÁExistuj² pţ²pady, kdy je vhodn® oslovit a nebo oslovovat z§kazn²ky urńit® 

specifick® skupiny zvl§ģũ?

ÁPţestoĥe pomalu spœjeme k systematick®mu pţ²stupu, stoj² za to jeģtœ 

zm²nit, ĥe dost moĥn§ souńasnœ vaģe data obsahuj²  informace o skupinœ 

z§kazn²kū, kter® stoj² za to oslovovat nesystematicky a zvl§ģũ. BuŎ 

proto, ĥe velmi dobţe reaguj² na nab²dky. Nebo proto, ĥe jsou zvl§ģtn² 

nœń²m, na co lze velmi dobţe pţipravit kreativn² DM. A nebo jejich 

osloven² souvis² s nœjakou ud§lost². 



{ȅǎǘŜƳŀǘƛŎƪȇ ǇǌƝǎǘǳǇ
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Audit dat
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!ƴŀƭȇȊŀ ƧŜŘƴƻǊƻȊƳŠǊƴȇŎƘ Řŀǘ

!ƴŀƭȇȊŀ ǾƝŎŜǊƻȊƳŠǊƴȇŎƘ Řŀǘ

±ƭŀǎǘƴƝ ǎŜƎƳŜƴǘŀŎŜ

Abychom se dobrali 

nŊjakĨch vĨsledkŢ, 

potŚebujeme 

systematickĨ pŚ²stup, 

jakĨm od obchodn²ch 

c²lŢ dojdeme k ¼ļinn® 

segmentaci. Vyģaduje to 

jak znaļnou d§vku 

preciznosti, tak  tvŢrļ² 

pŚ²stup v hled§n² toho 

podstatn®ho o co n§m 

jde. V ģ§dn®m pŚ²padŊ 

nejde o rutinn² ļinnost.



Audit dat

ÁPravdœpodobnœ v²ce neĥ rok hled§te, intenzivnœji neĥ kdykoli pţedt²m, 

moĥnosti sniĥov§n² n§kladū.  A t®ma rūstuvĶnosū je pro ţadu 

spoleńnost² velice citliv®.  Pţitom vœtģina m§ nezanedbatelnĶ potenci§l 

v informac²ch o svĶch z§kazn²c²ch.

ÁNa prahu krize ţada analytikū ońek§vala, ĥe vzroste vyuĥit² DM. Bylo by 

zaj²mav® se pt§t, proń se tak v mnoha pţ²padech nestalo? 




