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Value for Money

Metodika Value For Money

Value for Money je ve vyzkumu trhu unikatni koncept, ktery pomaha pfi rozhodovani o nastaveni
cen, komunikace i cild. Umozniuje najit pfilezitosti k usporam i k investicim.

Kdy se zacit o metodiku Value for Money zajimat?

Kdykoli nastavujete cenu produktu nebo sluzby; vkonkurenc¢nim prostredi ,,pouze” pfindsivyhodu, na
saturovaném trhu viak pomuze presné identifikovat tenkou hranici mezi uspéchem a propadakem.

Jakou roli hraje cena pfi rozhodovani o nakupu vasich sluzeb? A jakou kvalita ¢i dalsi parametry?
Jsou vase investice do komunikace oddvodnéné? Rozumite své ,value for money“?

Vyhledavaji vasi zakaznici nejlevné;jsi nabidku, nebo daji pfednost transparentni nabidce za férovou
cenu? Jaka je to cena? A ¢im ma byt vyvazena?

Jak zadkaznici vnimaji vasi hodnotu v porovnani s konkurenci?

m Pokud dobfe — umite to ,prodat”?

B A pokud 3patné - jak to efektivné zlepsit a proc¢?
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Celkovou image znacky ovliviiuje vzdy vice parametrd. Nékteré jsou skute¢né podstatné, o jinych
to zdkaznici pouze fikaji. Kazdy tvrdi, Ze cena spolurozhoduje, nékdy i dost podstatné. Ale ktery
zakaznik pfizna, ze se mu zda produkt levny a dobry? Nebo ze vlastné vibec nevi, kolik plati,
ale spokojen presto neni? Mozna by byl dokonce spokojenéjsi, kdyby zaplatil vic...!

Ptame se zakaznikt: ,Jak jste spokojeni s pomérem kvalita / cena u ...?"
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...typické odpovédi, které ziskate...

m co / o kolik miizeme zdrazit, kde / o kolik mizeme usetfit,
kde dodavame zbytecné luxusni sluzbu ¢i levny produkt

B na co se soustiedit pri komunikaci a prodeji,
co jsou dle vnimani zakaznikd nase silné stranky

m které produkty / sluzby mizeme v rdmci optimalizace naklada potlacit,
které nejsou pro klienty hodnotou a investice do nich je neefektivni
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