SEGMENTACNE ANALYZY

Model 5W

O TEJTO TEME:

Jednou z metdd, ako lepsie porozumiet cielovym segmentom, je model 5W, znamy aj ako
~Who, What, Where, When, Why*

Tato metdda umoznuje marketérom a analytikom polozit pat zékladnych otadzok o zékaznikoch -
kto su, ¢o kupuju, kde nakupuju, kedy nakupuju a preco nekupuju. Vd'aka nim dokaze podnik
lepSie pochopit spravanie zdkaznikov a vytvarat na mieru Sité ponuky. Vyuziva sa nielen v oblasti
B2C, ale aj B2B segmentacie.

Tato podkapitola Citatelovi priblizi, Co je model 5W, ako sa vyuziva v praxi, aké su jeho vyhody a
preco by mal byt sucastou kazdej segmentacnej analyzy.



CO SA DOZVIES:

. Co je to model 5W

. Historia a suc¢asnost

J Funkcie a ciele modelu 5W

J Chcete si z témy odhryznut este viac? Tu je par tipov
CO JE TO MODEL 5W

Model 5W predstavuje jednoduchy, no velmi u€inny spdsob ako ziskat hlbsie pochopenie
cielovej skupiny. Skratka 5W oznacuje pat zékladnych otazok:

*  Who - Kto? Kto su nasi zakaznici? Skumaju sa demografické (vek, pohlavie, prijem),
geografické (lokalita) a psychografické charakteristiky (Zivotny Styl, hodnoty, zaujmy).
Priklad: Sluzba Netflix rozdel'uje svojich zakaznikov podla preferovanych zanrov a zariadeni,

na ktorych sleduju obsah.

¢ What - €o? Co zakaznici kupuju? Aké produkty preferuju, ako €asto ich kupuju, €o im
prinadsa najvacsi uzitok. Priklad: ZI'avaDna sleduje, o ktoré ponuky je najvacsi zaujem (spa,
cestovanie, gastro) a podla toho optimalizuje ponuku.

* Where - Kde? Kde zakaznici nakupuju? V kamennych predajniach, online, cez mobil,
prostrednictvom aplikacie? Priklad: Alza.sk zaznamenala, ze vacsina objednavok prebieha
cez mobil, preto investuje do UX optimalizacie aplikacie.

¢  When - Kedy? Kedy zakaznici nakupuju? Riesi sa sezonnost, asy dna, dni v tyzdni Ci vplyv
marketingovych kampani. Priklad: Panta Rhei zistila, ze najvyssi zaujem o knihy je pred
Vianocami a v septembri, kedy rodiCia kupuju u¢ebnice.

e  Why not - Preco nie? PreCo niektori zakaznici nekupuju? Chybajuca vlastnost, cena,

doévera, dostupnost. Priklad: IKEA zaviedla sluzbu dorucenia aj mimo krajskych miest po tom,
¢o zistila, Ze prave dostupnost bola dovodom nizkeho predaja v niektorych regiénoch.

HISTORIA A SUCASNOST

Model 5W ma korene v zurnalistike a vyskume, kde sa vyuzival na zistovanie zakladnych
informacii pri spracovani sprav. Postupne sa jeho vyuzitie rozsirilo aj do sveta biznisu,
manazmentu a marketingu, kde sa stal jednym zo zakladnych analytickych nastrojov pre
pochopenie zakaznickeho spravania.



V oblasti marketingu sa jeho vyuzitie objavuje uz v 70. rokoch, ked' odbornici zacali hladat
systematickejsi pristup k segmentécii zakaznikov. V sucasnosti je model 5W (Casto rozsireny o
JH“ — How?) beznou sucastou zdkaznickych analyz v korporaciach, startupoch aj mensich
firmach.

Digitalna transformacia a dostupnost dat v redlnom ¢ase umoznili firmam implementovat model
5W vel'mi presne. Vdaka analytickym nastrojom ako Google Analytics, Meta Insights alebo Hotjar
mozno ziskat odpovede na kazdé ,W* takmer okamzite.

Model dnes vyuzivaju:
e E-shopy: Na optimalizaciu produktovych kategorii, nacasovanie kampani.
e Banky: Na analyzu klientov podla veku, zivotnej situacie, nakupnych navykov.
e Streamovacie platformy: Pre personalizovany vyber obsahu.
* Mesta: Na planovanie dopravy, sluzieb a verejného priestoru.

Zaujimavostou je, ze 5W sa da pouzit nielen na existujucich zdkaznikov, ale aj na potencialnych -

¢im sa stava vel'mi silnym nastrojom v predikcii a rozvoji trhu.

FUNKCIE A CIELE MODELU 5W

e Porozumenie ciel'ovej skupine: Pomocou otazky Who firma identifikuje, kto su jej
zakaznici. Priklad: dm drogerie markt segmentuje svojich zakaznikov podla Zivotného Stylu -
mladé mamicky, aktivni Sportovci, zeny, muzi v strednom veku, seniori, tinedzeri, atd' — a na

zaklade toho upravuje ponuku.

e Optimalizacia ponuky produktov: Otazka What ukazuje, ktoré produkty su oblubené a
ktoré sa nepredavaju. Priklad: Heureka.sk analyzuje, ¢o zakaznici najcastejSie vyhladavaju a
podla toho moéze zostavovat rebricky TOP produktov.

e Vyber vhodnych predajnych kanalov: Otazka Where pomaha pochopit, kde zdkaznici
nakupuju. Priklad: Notino.sk investovalo do rozSirenia mobilnej aplikacie po zisteni, ze
vacsina zakaznikov nakupuje cez mobil.

e Nacasovanie marketingovych aktivit: Vdaka When vie firma lepSie nacasovat kampane.
Priklad: Lidl Slovensko moze cielit kampane na vikendové letaky, pretoze v piatok a sobotu je
najvacsia navstevnost predajni.

* ZlepSovanie ponuky na zaklade negativnej spatnej vazby: Otazka Why not umozriuje
pochopit, preco zdkaznik odchadza. Priklad: Slovenska posta sa méze rozhodnut
zmodernizovat mobilnu aplikaciu po spatnej vazbe o jej neprehladnosti.




CHCETE SI Z TEMY ODHRYZNUT ESTE VIAC? TU JE PAR TIPOV:

e Market Segmentation: How to Do It and How to Profit from It

e Customer Segmentation and Clustering Using SAS Enterprise Miner

e Strategic Market Management

e Smart Insights: Segmentation, Targeting and Positioning

* Market Segmentation Analysis: Understanding It, Doing It, and Making It Useful

e Simon.ai: Segmentation Analysis



https://www.amazon.com/Market-Segmentation-How-Do-Profit/dp/1118432673
https://www.amazon.com/Customer-Segmentation-Clustering-Enterprise-Second/dp/1607648105/ref=sr_
https://www.amazon.com/Strategic-Market-Management-David-Aaker/dp/0470317248
https://www.smartinsights.com/digital-marketing-strategy/customer-segmentation-targeting/segmentation-targeting-and-positioning/?utm_source=chatgpt.com
https://www.researchgate.net/publication/326524789_Market_Segmentation_Analysis_Understanding_It_Doing_It_and_Making_It_Useful
https://www.simon.ai/blog-posts/segmentation-analysis?utm_source=chatgpt.com

