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Cile prizkumu

Cilem prizkumu bylo zmapovat
ndzory ¢tendfii na nékteré obec-
né otdzky tykajici se jejich sou-
ziti s distributory a vyrobei IT,
pfinést jejich ndzory na nékteré
formy spoluprdce a podpory.

V néktervch otdzkdch vytvofil
tento pruzkum zdkladni hladinu
¢i latku. Jen tak totiz bude mozné
sledovat, z pohledu mezirocni-
| ho porovndni,
aktudlni posu-
ny a zmény
v ndzorech,
a stejné tak
i v preferen-
cich prodej-
ctt ke konkrét-
nim firmdm
a otdzkam.

! Forma prizkumu

Prizkum byl provddén formou
telefonického rozhovoru se za-
znamendnim odpovédi respon-
denti do pfipraveného dotazniku.
Ten byl nédsledné zpracovdn do
statistické podoby a grafického
zobrazeni. Pramérnd doba roz-
hovoru byla 45 minut.

Sbér dat probihal v prabéhu
druhého étvrtleti 2006, zpraco-
vani a doplnéni komentait bylo
dokoné¢eno ervenci.

Reseller Channel Survey 2006
byl pilotnim projektem, ze kte-
rého vychdzi produkt vydavatel-
stvi DCD Publishing - Reseller
Quick Research (RQR]). Jeho cilem
je zase pfindSet ndzory prodej-
ci z dlouhodobého hlediska na
nejriznéjsi otdzky. Ty se mohou

Nezdvislosti se rozumi, Ze
vyzkum byl provddén na ta-
kové skupiné ¢tendit, u které
nebyla zndma Zidna vazba
na konkrétni distributory ani
na urcitého vyrobce, a zdro-
veli nebyl prezentovén jako
vyzkum uréeny pro jednot-
livou konkrétni firmu, spoje-
nou s obchodem v IT.

tykat bud konkrétnich vyrobet, vyrobka &i
produktovych fad, stejné ale tak i déni na
distribu¢nim trhu.

Kdo odpovidal
Zdkladnim vstupnim parametrem RCS 2006
bylo, Ze respondent je prodejcem vypocetni
techniky nebo sluZeb spojenych s IT a Ze je
¢tendfem Casopisu Reseller Magazine. Skupina
respondentti pfitom neodpovida statistickym
zvyklostem
tak, jak je
mne. _ Teseller
nych priizku-
mi vefejné-
ho minéni (napfiklad volebni preference).
Za majoritniho respondenta je pfitom po-
vaZovdna mendi aZ stfedni firma s obratem

Se kterymi distributory prodejci
nejvice spolupracuji? (v %)

Otazka znéla ,Se kterymi distributory vypocetni
a komunikadéni techniky spolupracujete v souc¢asné dobé?*
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Zdroj: DCD Publishing

Metodika prizkumu

Do vysledku byl zapocten kaZdy distributor v odpovédi respondenta v maximainim
podtu i riznyeh 2 nich. Vaha kaZdého 20siala stejnd bez ohledu na to, v fakem porad!
byli jmenovani. Vysledek 30% tedy znamend, Ze spolecnost XY se objevila v odpoved?
U 30% dotdzanych.

Pozn. z tohoto divodu soudet procentudinifo zastoupeni vyrazng pfevysuie 100 s

Se kterymi vyrobci prodejci

nejvice spolupracuji? (v %)

Otazka znéla ,Ktery vyrobce ma rozhodujici podil
na vasich aktivitdch?"
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Zdroj: DCD Publishing

Metodika prizkumu

Kazdy respondent mél moZnost sdélit jméno pravé jednoho wrobce. Do vysledku
se zapodildvala Celnost kazdého vyrobee, zminéngho respondenty, Kazdy hlas mel
stejnou vahu.

CHANNEL SURVEY ‘ 2006

Kratce o Reseller Channel Survey 2006

Reseller Channel Survey 2006 (RCS 2006) je
prvnim nezavislym prifezovym priizkumem trhu,
provedenym na skupiné prodejcii produkti IT
a sluzeb, kieré jsou s témito komoditami spojeny.

do 20 milionti korun, provozujici prodejn
internetovy obchod, pfipadné oboji.

Vysledky prizkumu
V tomto ¢ldnku neni moZné pfedstavit kor
pletni vysledky, protoze vybirdme z kaZc
oblasti vzdy jednu ukdzku, a sice:

= kdo jsou preferovani distributofi,

m kterd znacka md rozhodujici podil

P

obchodnich aktivitdch étendf.

V Reseller Magazinu se tom
budeme vénovat i v ndsledujicic
¢islech, a to v kapitole ,Ndzo
prodejct®, kde poskytneme ro
bory nésledujicich otdzek a odpovédi:

s Kompetence v prodejnim kanalu - j:
vidi prodejci rozloZzeni zodpovédnos
za jednotlivé ¢innosti.

= Podpora prodeje - jaké formy podpo
prodeje od vyrobct a distributort jsc
nejzajimavéjsi a nejdilezitéjsi.

= Orientace na trhu - jakd je znalo
prodejcti zdkladnich parametrii trh
v tomto pfipadé kapacity z pohlec
prodeje PC.

m Nelegdlni pouzivini softwaru - j
vidi prodejci problematiku pirdtst
a nelegdlniho pouzivdni softwaru.

Rozhodujici vyrobce

Kazdy respondent mél moZnost sdélit jmér
pravé jednoho vyrobcee, ktery méa rozhodu
ci podil na jeho aktivitdch. Do vysledku :
zapoéitdvala Cetnost kazdého responden
zminéného vyrobce. Kazdy hlas mél pfito
stejnou vdhu.

Kdo z distributori

Otédzka znéla ,Se kterymi z distributo:
vypocetni a komunikaéni techniky pr
dejce spolupracuje v soucasné dobé?” I
vysledku pak byl zapocten kazdy dist
butor v odpovédi respondenta, a to v m
ximdlnim poétu tfi rdznych distributor
Vdha kaZdého nich zustala stejnd, b
ohledu na to, v jakém pofadi byli jmen
vadni. Vyslednych 30 procent znamend, :
spoletnost XY se objevila v odpovédic
tficeti procent respondenti. Z tohoto d
vodu také souéet procentudlniho zasto
peni vyrazné prevysuje 100 procent.

Petr Pavlicek je feditelem pro strateg
vydavatelstvi DCD Publishing.

Kompletni priizkum je dostupny v riznem an
lytickém rozsahu, od tisténé verze (9 450 Ki
pres datovou (14 450K¢), az po analytick
(27 450Kc¢) — obchod@dcd.cz.
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