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Trzne raziskave

Spletni vprasalniki v povezavi z OLAP kocko
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Trzne raziskave

"Katerakoli barva, samo da je ¢rna” (Henry Ford)

Trzne raziskave lahko oznacimo tudi kot “prisluh
kupcem”.
* Analizatrga in ciljnih skupin
— Sirjenja portfeljev
— Razumevanija ciljnin skupin
— DoloCanje cen
« Optimizacija zvestobe uporabnikov
— Zvestoba uporabnikov
— Kvaliteta storitev
— Zadovoljstvo zaposlenih
— Dodatne storitve za dobavitelje




Trzne raziskave — Spletni vprasalnik
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1. Ciljna
skupina

. Ciljna skupina
Kupci - znani uporabniki
— Kartica zvestobe (OLAP kocka)
— Pravne osebe (ERP)

— Registrirani uporabniki spletne strani
Dobavitelji
Javnost 0z. neznani uporabniki

— internetna stran
— Facebook

Zaposleni
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3.
Distribucija
vpraSalnika

2. Priprava
vprasalnika

. Priprava vprasalnika
Namen trzne raziskave
Opredelitev vprasani
— Razlicni sklopi in sekcije (demografski, vsebinski, ...)
—  Obvezni / opcijski
—  Tipi odgovorov (izbirni, ocenjevalni, opisni)

. Distribucija
Posta

Elektronska posta

Direktni vstop v anketo — token key

Spletna stran / FB

Registracija uporabnika ~ Lo
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5.
4. Odgovori Informacije o
anketirancu

. Odgovori
PomocC (dodatna pojasnila)
Zgodovina odgovorov
Kontrole / obvezni podatki

. Povratne informacije — OLAP kocka
Analiza odgovorov
—  Po uporabniku
— Po odgovoru
—  Skupna analiza
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Trzne raziskave

PRIPRAVA IN OBDELAVA PODATKOV

BAZA PODATKOV

UPORABA PODATKOV (OLAP)




Trzne raziskave — Spletni vprasalnik

Izpolnjevanje
vprasalnikov :

Shranjevanije . o
odgovorov Spletni vprasalniki
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Trzne raziskave

Zbiranje podatkov o kupcih in njihovinh navadah omogoca:

« Segmentacija in prilagojena ponudba
— povecanje ucinkovitosti trzenja
— vecje zadovoljstvo kupcev / dobaviteljev
— prihranki
— Identifikacija strateske priloznosti in trznih nis
« Lansiranje novih produktov/ponudbe natrgu
— preverjen potencial
— razumevanje zelja potencialnih in obstojecih kupcev




