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1. Pozadi projektu

POPALI (Point of Purchase Advertising International) pomaha svym ¢lenim efektivné
vyuzivat reklamu v misté prodeje. Slouzi jako jedine¢ny zdroj informaci a novinek o POP
oboru, realizuje vyzkumy trhu zamérené na efektivitu in- store reklamnich nastroji a na-
bizi odborné a vzdélavaci akce. Asociace zviditelnuje obor POP pomoci public relations
a reprezentuje své ¢leny na narodnich i mezinarodnich konferencich.

V ramci dalsiho zlepseni svych sluzeb se asociace POPAI CENTRAL EUROPE rozhodla
realizovat prizkum v oblasti reklamnich a darkovych predmétd, ktery by doplnil ,,know-
how* nasbirané priizkumy zameétené na klasicka POP média a rozsifit tak znalosti o oboru
darkovych predmétit slouzicich k podpore prodeje a znadek svych implementatoru.
Priizkum byl realizovan ve spolupraci s Asociaci 3-dimenzionalni reklamy. Hlavnim
partnerem priizkumu byla spole¢nost REDA a.s. a dal$im partnerem projektu spole¢nost
ADDURRE s.r.0. Hlavnim medialnim partnerem projektu se stal ¢asopis Strategie.

2. Cile projektu

Cilem prizkumu bylo zjistit:

o Jaky je potencial rustu v ur¢itych darkovych predmétech.

o Jaké % reklamnich pfedmétt se prodéava z hlediska zakladniho ¢lenéni (katalogové zbo-
71, zboZzi na zakdzku).

o Jaké segmenty reklamnich pfedméta jsou nejvice zastoupeny ve firemnich rozpoctech
a proc.

o Jaky vliv na % prodeji ma struktura zdkaznik.

o Ktery segment zadavateld, obdarovanych ovliviiuje nejvice dany segment reklamnich
predmétii a ¢im je to dano.

o Jakakdy ovliviiuje vybér darka zadavatel a z jakého diivodu.

o Jak a kdy ovliviiuje vybér darka obdarovany a proc.

o Jaké jsou charakteristiky cilovych skupin z hlediska obdarovanych.

o Jaké reklamni predméty pusobi efektivnéji na spotrebitele.

o Do jaké miry je pfi vybéru darku dtilezity obal.

o Jakou roli hraje forma predani darkového predmétu.

3. Metodologie
Vzhledem k zadanym ciltim projektu byl vyzkum realizovan ve 2 fazich.

1. faze - rozhovory s obdarovanymi
2. faze - rozhovory se zadavateli

Metoda
Ob¢ faze byly realizovany jako CATI, telefonické rozhovory.

Cilova skupina
Zadavatelé - zastupci firem objednavajici darkové predmeéty pro své klienty, lidé, kteri
alespon jednou v minulém roce objednali néjaké darkové predméty pro své klienty.
Obdarovani - obdarovani klienti, lidé, ktefi alespon jednou v minulém roce obdrzeli
od svého obchodniho partnera néjaké darkové predméty nebo jen spotiebitelé, ktefi
obdrzeli jakykoliv darek.
Dérkovymi predméty rozumime takové predméty, na kterych bylo uvedeno logo dané
firmy, nejedna se o bonboniéry, kvétiny nebo podobné véci.

Rozsah vyzkumu
N=363 respondentti pro zadavatele
N=150 respondentt pro obdarované

Rozdéleni vzorku
Zadavatelé byli déle stratifikovani primdrné dle oboru ¢innosti (11), velikosti firmy, ve-
likosti obratu a také dle regionu.
Obdarovani byli rozdéleni na firemni a obecnou vefejnost (50:100), obecna vefejnost
byla déle stratifikovana reprezentativné dle véku, pohlavi, velikosti mista bydlisté a re-
gionu (18+).

Dotaznik
Délka dotazniku pro zadavatele byla cca 20 minut, s max. 4 otevienymi otazkami, pro
odbératele cca 10 min, zadavatelé a obdarovani méli rtizné dotazniky.

Datum sbéru dat
Sbér dat probéhl v terminu 8.11-11.12.2008.



4. Vysledky za skupinu ,,Obdarovanych”

Na zakladé¢ vysledkt vyzkumu muZeme fici, Ze se darkové predméty obecné libi, v tomto
nazoru nebyl zji§tén signifikantni rozdil mezi firemni a obecnou populaci.
TOP 2 Box Q1. Nejprve by mne zajimal Vas osobni nazor na darkové predméty, do jaké miry se Vam osobné libi?

75 72 76 74 78 94 75 60 %

I Velmi se mi libi

I Spise se mi libi

[ Ani se mi libi ani se mi

nelibi

I Spise se mi nelibi

I Velmi se mi nelibi

—o—Mean Score

Celkem (n=150) Firemni (n=50) Obecna Muz (n=50) Zena (n=50) Méné& nez 31 let 31-50 let(n=36) 51 a vice let
vefejnost (n=31) (n=33)
(n=100)

Zajimalo nas, do jaké miry povazuji respondenti darkové predmeéty za uzite¢né. Dle vysled-
ka priizkumu Ize konstatovat, ze firemni populace povazuje darkové predméty za uzite¢-
néj$i nez obecna populace (ovSem uzite¢nost obou je vice nez 60%).

TOP 2 Box Q2. Do jaké miry se Vam osobné pfijdou darkové predméty uzitecné?

69 80 63 50 73 74 56

61 %

B Velmi uZite¢né

I Spise uzite¢né

[ Ani uzite¢né ani

neuzite¢né

I SpiSe neuzitetné

mm Velmi neuZiteCné

—o— Mean Score

Celkem (n=150)

4
g

Firemni (n=50)

Obecna
vefejnost
(n=100)

Muz (n=50)

Zena (n=50)

Méné nez 31 let 31-50 let(n=36)
(n=31)

51 avice let
(n=33)

V ramci vyzkumu jsme se také ptali, zda si respondenti pamatuji néjaky darkovy predmét,
ktery by na né u¢inil specielni dojem. Nebyl v8ak zji§tén zadny takovy darkovy predmét, pii
odpovédich respondentt prevazovaly bézné darkové predméty. Obecné si respondenti pa-
matuji pfedmeéty, které byly pro né uzite¢né a libily se jim, aniz by uvadéli, o jaky konkrétni
predmét slo. Naproti tomu u obecné populace byl ¢asto zminén hrnicek (16%). Firemni
obdarovani zminovali dvé kategorie pfedméttl, a to zejména ty, které se jim hodily do kan-
celafe nebo predméty pro volny ¢as.

Zajimalo nas, pti jaké prilezitosti respondenti darkové predméty dostavaji. Bylo zjisténo, ze
obecna populace dostava darkové predméty nejcastéji k néjakému zakoupenému vyrobku
a firemni obdarovani pak na Vanoce a v ramci obchodnitho styku.

Zajimalo nas, pii jakych ptilezitostech by respondenti radi vice dostavali darkové predmeé-
ty. V tomto sméru by obecnd populace rada dostavala vice darkovych predmétti na Vanoce,
svatek a narozeniny a v ramci vérnostniho programu. Firemni obdarovani by ocenili, kdy-
by dostavali darkové predméty vice na narozeniny a v ramci vérnostniho programu.

Ptali jsme se také na to, jaké druhy darkovych predmétti prevazuji pti obdarovani. U obec-
né populace prevazovaly psaci potieby. Firemni obdarovani prevazné dostavaji také hlavné
psaci potteby, kancelarské potreby a reklamni elektroniku nebo kalendate.

Na otazku, co by respondenti sami radi dostavali, obecna populace odpovidala, Ze by ze-
jména rada dostavala vice pfedméti pro volny ¢as a potfeb pro cestovani. Firemni obdaro-
vani by taktéz ocenili potfeby pro volny cas, ale i vino ¢i alkohol.

Ve vyzkumu jsme také sledovali, které spole¢nosti darkové predméty respondentiim davaji.
Obecnd populace dostava darkové predméty nejcastéji od vyrobcti spottebniho zbozi nebo
poskytovatelil sluzeb. Spotiebitelé z oblasti firemni populace dostavaji darky od obchod-
nich partnerti.

Zajimalo nas, jaky darkovy predmét respondenti povazuji za idealni. Nebylo pfili$nym pte-
kvapenim, Ze idealnim darkovym pfedmétem pro obecnou populaci mtize byt $kala darkd
od rtiznych drobnych predmétii az po velmi drahé véci automobily, $perky. Firemni obda-
rovani jsou v tomto méné naro¢ni a spokojili by se s didafem nebo kalendafem, pripadné
s lahvi alkoholu. V tomto pripadé nebylo detailné zjistovano, o jaky typ alkoholu se jedna,
tzn., zda obdarované zajima spise vino, ¢i jiny alkohol.

V ramci studie jsme se zabyvali také dulezitosti obalu darkového predmétu. Dle zjisténi
prizkumu je obal celkové dtilezity téméf pro skoro polovinu respondentti, o néco vice je
dalezity pro firemni obdarované.



Q10. Do jaké miry je pro Vas dulezity obal darkového predmétu?

TOP 2 Box
41 48 38 32 44 39 28 49

%

. Velmi duleZity

= Spise dilezity

3 Ani dulezity ani
nedulezity

E Spise neni dulezity

mmm Viibec neni dulezity

—o— Mean Score

Celkem (n=150) Firemni (n=50) Obecna Muz (n=50) Zena (n=50) Méné nez 31 let 31-50 let(n=36) 51 a vice let
vefejnost (n=31) (n=33)
(n=100)

Zavérem bylo zjistovano, co se déje s darkovymi predméty poté, co byly darovany. Vétsina
obdarovanych (at uz firemnich ¢i z fad obecné populace) darkové predméty vyuziva pro
svou potfebu.

Q13. Co nejcastéji délate s darkovymi predméty, které dostavate?
%
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5. Vysledky za skupinu ,,ZadavatelG“

Druha faze vyzkumu sledovala strukturu rozpocta zadavatelt darkovych predméta. Z Set-
feni vyplynulo, Ze ve vét$iné odvétvi jsou z hlediska ucelu pouziti ve firemnich rozpoctech
zastoupeny rozdavaci darkové predméty, druhé misto pak zaujimaji manazerské darky.

Ponékud jiny trend se objevuje v odvétvich strojirenstvi, statni spravy a telekomunikaci.
Ve strojirenstvi jsou na prvnim misté manazerské darky, ve statni spravé jsou to rozdavaci
predméty, za kterymi nasleduji darky pro zaméstnance. Stejna situace, jako je ve statni spra-
V¢, existuje také v odvétvi telekomunikaci.

Zkoumali jsme, jak jsou v rozpoctech zastoupeny darkové predméty podle druhu. Na
zakladé vysledki je vidét stejny trend ve vét$iné odvétvi. Bylo zjisténo, Ze na prvnim misté
v rozpoctech jsou psaci potreby a ty jsou nasledovany nejcastéji kanceldrskymi potfebami
a reklamni elektronikou. Stejné jako v predchozi otdzce byly i v tomto pripadé shledany
drobné rozdily u nékterych odvétvi.

Zadavatelé z oblasti sortimentu alkoholu preferuji na prvnim misté nakup potieb pro
domacnost. V odvétvi tabaku, energetiky a statni spravy se ¢asto objednavaji kalendate.
V oblasti sluzeb jsou kalendare na prvnim misté. Ve farmacii je na prvnim misté reklamni
textil. Telekomunikace nejc¢astéji objednavaji vino a alkohol.

V ramci vyzkumu jsme rovnéz fe$ili, v jaké hodnoté spole¢nosti nej¢astéji darkové pred-
méty nakupuji. Obecné bylo zjisténo, ze v odvétvich prevazuji darky v cenové kategorii 51-
500 K¢ (55%). Zadavatelé z oblasti financi nakupuji darkové predméty ve vyssi hodnoté
nez 501 K¢, coz neni patrné v ostatnich odvétvich. Oproti tomu ve statni spravé je vyssi
procento darku nizs$i hodnoty nez 50 K¢ oproti jinym odvétvim.

Q3. Kolik procent Vami objednanych darkovych pfedmétd tvofi predméty v hodnoté.. ?
Rozdélte prosim mezi jednotlivé kategorie 100%. %

W 501 a vice K¢ [@51-500 K& W 11-50 K¢ W 0-10 KE

4
12 12 7 12 14 9 7 7
> 17 = 10 )
17 & 25
27 27 33 2
37
45 - 61 ]
49 45 54 62 60
55
38
26 17
16
12 - 14 11 13 9 8
FMCG Tabak Alkohol Finance Energetika Farmacie Strojirenstvi Statnisprava  Telekomunikace Sluzby Ostatni
N=40 14! 20! 39 39 40 4 23! 25! 41 4

! pfili§ mala baze



Q6. Kdo patti do skupin které obdarovavate? n=363
Progndzy rozpoctu v jednotlivych oblastech budou podle manazerti i v budoucnu stejné.

Pouze zadavatelé v oblasti tabdku se domnivali, Ze by se jim rozpocet mohl zvysit.

40 3
3
Q4. Myslite si, Ze Vas firemni rozpocet na darkové pfedméty do budoucna.... o . .
o

I Se zvysi 3 Zlstane stejny I Snizi se mm Nedovedu odhadnout —o— Mean Score B2B- oggzzi;\;c?annerl a Zaméstnanci spothezb(iie_lék:rZ(I:(r:znl'ci Dodavatelé Jind skupina

Q6. Jaky je podil mezi jednotlivymi skupinami, které obdarovavate? Prosim, rozdélte mezi né 100%. UC/;SS
n=
53
B2B — obchodni partnefi a Zaméstnanci B2C — konecni Dodavatelé Jina skupina
zakaznici spotfebitelé a zakaznici

Dtilezitou soucdsti dotazniku byl monitoring vybérového procesu dodavateltt darkovych
predmétii véetné kritérii.

Vétsina obort pti vybéru dodavatele zohlednuje zejména své zkusenosti z minulych néku-
pu, ale vyznamné se na rozhodovani podili také rozpocet. V oblasti alkoholu je nejdtlezi-

t&j$im kritériem komunika¢ni strategie firmy, ve strojirenstvi, sluzbach a telekomunikacich

v 14 s S e
FMCG (n1=40)  Tabék (n=14)  Alkohol (1=20) Finance (n=39)  Energetika  Famacie (n=40) ~ Stojiienstvi  Stéinisprava  Telekomunikace ~Sluzby (n=41)  Ostaini (n=41) preVlada SUb]ektIVIll nazor.
(0=39) (n=41) (n=23) (n=251)

! prilis mala baze
oy

V obecnych kritériich vybéru darkovych predmétii ziistava stale nejdilezitéj$im tistény ka-

Jednou z kli¢ovych otazek priizkumu byla oblast ddrkovych predméta s nejvétsim po- talog a osobni navstéva obchodniho zastupce.
tenc1ale’m do budoucnzli. Podle minén vétsiny odvétvi maji I.le!.vetm potencial r(?zdava’c1 Duilezitost zplisobu vybéru darkovych predméta "
darkové predméty, které v soucasné dobé tvori pomérnou ¢ast jejich rozpocti. Jedinou vy- Q8. Ktery ze zpiisobti vybéru darkovych predmeéti je pro Vés dileZity? =363
jimku tvofily telekomunikace, kde prvni misto zaujimaly motivacni predméty. [ mZoslanedileiiy B Spise nedlezity I Ani dulezity ani nedulezity m Spise dilezity B Velmi dilezity

V budoucnu podle minéni manazerti budou mit nejvétsi potencial piedméty pro vol- TOP 2 Box

ny ¢as, outdoor a hobby predméty. Dalsi pozice jsou zastoupeny kanceldskymi pottebami

Katalog tistény 64%
a reklamni elektronikou.
U nékterych odvétvi byly zjistény i jiné kategorie s vysokym potencidlem. Zadavatelé
z oblasti telekomunikaci vidi nejvétsi potencial v darkovych kategoriich vin a alkoholu, Obehodni zastupce 0sobné 52%
které tvorii podstatnou ¢ast jejich nynéjsiho rozpoctu. Zastupci energetiky, statni spravy
a sluzeb se domnivaji, Ze nejvétsi potencial budou tvorit kancelarské potieby a reklamni _
. . . e A1 - On-line katalog 48%
elektronika. Zadavatelé z oblasti alkoholu se domnivaji, Ze nejvétsi potencial rtistu maji
potteby pro domdcnost.
Vybérové fizeni - poptavka 36%
(]
Stejné jako u obdarovanych, tak i v pfipadé zadavatelt nas zajimalo, které darkové pred-
méty by respondenti nejradéji dostavali. V tomto pripadé respondenti prevazné uvadéli
M v ;o v vz y . R M . Obchodni zéstupce po telefonu 18%
predméty pro volny ¢as a v o néco mensi mire také kancelarské potreby. Respondenti ze
statni spravy a sluzeb by nejradéji dostali kancelarské potreby a reklamni elektroniku.
Internetova aukce 10%

Neni prekvapivé, Ze vétsina odvétvi obdarovava hlavné své B2B obchodni partnery. V ur¢itych odvétvich (alkohol, finance a tabak) byla vysokd preference on-line katalogu.



Pfi vybéru dodavatele darkovych predmétti firmy primarné ovliviiuje cena a nasledné pak
kvalita.

Q18. Co Vas ovliviiuje pfi vybéru dodavatele pro darkové predméty? SONDUJTE: Co jesté? n=363

cena

kvalita

predchozi spoluprace s dodavatelem, dobra zku$enost
nabidka, nabizené produkty

rychlost dodani, dodrzeni terminu

jednani, komunikace, vstficnost, spoluprace s dodavatelem
reputace firmy, spolehlivost

Sife sortimentu

doporuceni

design, esteticky dojem

osobni kontakt

pouzitelnost, prakti¢nost

katalog

flexibilita dodavatele

originalita darkd

dostupnost

Jiné

Nevim

P1i zjistovani informaci o novych dodavatelich darkovych predmétii firmy primarné cer-
paji z internetu a teprve druhym kanalem je doporuceni. Pti vyhledévani na internetu by
vét$ina respondentt vyuzila obecny vyhledavaci server nebo primo Google (21%) ¢i Se-
znam (17%).

Q19. Jakym zpuisobem hledate informace o novych dodavatelich darkovych predméti?

%
n=363

Na internetu 57

Doporugeni 43

Na odbornych 13
veletrzich a vystavach

V odborném tisku 13

Jinak 25

Hlavnimi kritérii, ktera jsou kladena na dodavatele, jsou spolehlivost, kvalita sluzeb a pro-
dukti, tato zjisténi jsou velice podobna pro vSechna odvétvi. V nékterych odvétvich je na
prvni pozici dilezitosti uvedena cena (tabak, alkohol, statni sprava).

Dilezitost charakteristik dodavatele %
Q21. Do jaké miry jsou pro Vas dulezité nasledujici charakteristiky pfi vybéru dodavatele darkovych predméta? n=363

B Zcela nedulezity B SpiSe nedlezity @ ani dilezity ani neduleZity W Spise duleZity B Velmi dilezity

TOP 2 Box

Spolehlivost  § - 21 74 95%

Kvalita sluzeb (il 26 68 94%

Kvalita produktd (g & 23 69 92%

Rychlost dodavek PR 13 38 44 82%

Cena (3 19 33 44 7%

Siroka nabidka produktt [N 18 37 36 74%

Kreativita AN 22 38 31 69%

Osobni vztahy |8 12 22 29 32 61%

Doporuceni  [8) ] 30 36 20 56%

Doplfiujici servis pro vasi firmu 11 9 32 31 17 48%

Nasim predmétem zdjmu byl zdroj nakupu darkovych predmeétd. V této oblasti vyuzivaji
zadavatelé nejcastéji reklamni agenturu.

Také u téchto respondentt jsme se ptali na vyznam znac¢ky u darkovych predméta. Zjistili
jsme, ze znacka ma urcitou diilezitost jen pro néktera odvétvi, konkrétné pak pro FMCG,
tabdk, alkohol a telekomunikace.

fe mF vhAr darkavieh nfedmat dillesits sradka?
TOP 2 Box Q9. Do jaké miry je pro Vas pfi vybéru darkovych pfedmétu dulezita znacka?

%
‘ B Vibec neni dulezitd BB SpiSe neni dilezita B Ani dulezita ani nedllezits MM SpiSe dulezita BB Velmi dulezita —o— Mean Score ‘
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FMCG (n=40)  Tabak (n=14)  Alkohol (1=20) Finance (1=39) Energetika (n=39) Famacie (n=40) ~ Stojienstvi  Sténisprava Telekomunikace ~Sluzby (n=41)  Ostamni (n=41)
(n=41) (n=23) (n=251)

Jedinou nejznaméjsi znackou, kterou respondenti byli schopni spontdnné jmenovat, je
znacka Parker (14%).



Z vyzkumu vyplynulo, Ze frekvence ndkupti darkovych predmétii u jednotlivych spole¢-
nosti je pievazné 2-3x rocné.

Q11. Kolikrat do roka darkové predméty nakupujete?

%

‘ H 1x rotné W 2x-3x roéné | Vicekrat rocné
15 13
20
28 5 25 22 24 22
35 36
41
41 39
38 59 o1 44
38 60
64 55
35 37 @ 39 39
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FMCG (n=40)  Tabak (n=14)  Alkohol (n=20})  Finance (n=39) Energetika (1=39) Farmacie (n=40)  Stojirenstvi ~ Stitnisprava Telekomunikace ~ Sluzby (1=41)  Ostatni (n=41)
(n=41) (n=23) (n=25)

! prili$ mala baze

Obal darkovych predmétii se jevi jako dutlezity v oblasti FMCG, alkoholu, strojirenstvi,
statni spravy a sluzeb, kde jej povazuji za formu predani.
V oblasti tabdku, financi, energetiky a farmacie povazuji obal za pfidanou hodnotu darku.

Q12. Z jakého divodu je pro Vas dilezity obal darkového predmétu?

B Jen jako forma ochrany pfi pfepravé W Forma predani B Pridana hodnota darku B Neni pro mne vibec dl%biity ‘

4
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20
35 34 26 32
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36 31
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4
FMCG (n=40)  Tabak (=141  Alkohol (1=20!) ~Finance (n=39)  Energetka  Farmacie (n=40)  Strojirenstvi Statnisprava  Telekomunikace ~ Sluzby (n=41)  Ostatni (n=41)
(n=39) (n=41) (n=231) (n=251) ! prilis mala baze

Firmy jsou ochotny do obalu investovat od 12-24% z hodnoty darkového predmétu. Nej-
vy$$i ochotu investovat do obalu déarkového predmétu vykazuji finance (24%), ostatni od-
vétvi by investovala méné. Nejméné by byli ochotni investovat respondenti z odvétvi alko-
holu (12%) a statni spravy (13%).

Zjistovali jsme rovnéz potencial a vyuzivani sluzby pro doruceni darkovych predmétd, kte-
ré jiz nékteré firmy nabizeji. Z vysledkti vyplyva, Ze % firem nepouziva sluzbu doruceni
darku. Ti, co ji pouzivaji, pak vétsinou pti tom vyuzivaji sluzeb svého dodavatele darkovych
predmétii, nebo si je distribuuji sami. Ti, co sluzbu nepouzivaji, o ni do budoucna nemaji
prilis zajem.

V ptipadé, ze by dodavatel darkovych predmétt nabidl doru¢eni darku, pak by firmy pre-
ferovaly osobni predani.

Preference doruceni darkovych predméti %
n=363
Q17. Jakou formu doruceni darku byste preferovali/preferujete, aby Vam nabidnul Vas dodavatel darkovych
predmétu?
B Postou W Kurymi sluzbou @ Osobni predani M Jinak | Nevim ‘

Posledni téma dotazniku bylo vyuziti internetu pro nakup darkovych predmétt. Zajimalo
nés, zda zadavatelé vyuzivaji, ¢i nevyuzivaji tento zptisob a pro¢.

Ve vyuziti internetu k nakupu darkovych predmétii jsou vysledky rozdéleny témét na polo-
vinu respondentt, ktefi jej vyuzivaji (47%) a ktef1 jej nevyuzivaji (53%) za v§echny respon-
denty. AvSak konkrétni odvétvi, ktera vyuzivaji objednavky pres internet daleko vice, jsou
tabak, alkohol a finance.

Hlavnimi pozitivnimi divody pro vyuzivani internetu je rychlost, uspora ¢asu a jednodu-
chost. Oproti tomu je hlavnim divodem pro nevyuziti ndkupu darkovych predmétti pres
internet skute¢nost, ze spole¢nosti maji své dodavatele a jsou zvyklé objednavat jinym zpu-
sobem nez pres internet.

Zajimalo nds, co by respondenty, ktefi jiz na internetu nakupuji, ptimélo, aby vyuzivali ke
svému nakupu pouze tuto moznost. Z odpovédi respondentt vyplyva, ze k ndkupu pouze
na internetu by je motivovaly zejména piiznivé ceny, rychlost dodani zasilky a kvalita.



5_1. Vysledky za kategorii FMCG

V rozpoctech firem z odvétvi FMCG jsou nejvice zastoupeny rozdavaci a manazerské dar-
ky. Konkrétné prevazuji psaci potieby, kancelarské potfeby a reklamni elektronika.

Rozdavaci Potfeby pro domacnost

Managerské Psaci potfeby
Reklamni textil

FMCG Alkohol

Pro zaméstnance Vina a alkohol

n=20!  (gtatni drobne predméty

Kancelafské potieby a Reklamni
elektronika

Potfeby pro cestovani

n=41 Sponzorské
Motivaéni

pfibaly k produktim
) ) Kalendare
Pro spotfebitelské soutéze
Pfedméty pro wolny ¢as
Vyroéni Diare

Pro vémostni programy Promo- delikatesy

Firmy v tomto odvétvi objednavaji darkové predméty prevazné v hodnoté 51-500 K¢
(49%). Drazsi darky v cenovém rozpéti 500 K¢ a vice se v rozpoétech vyskytuji z 12%.

Rozpocet na darkové predméty pro odvétvi finance ztistane podle minéni respondentii
i do budoucna stejny (73%). Podle respondentti z kategorie FMCG maji darkové predméty
v kategorii rozdavacich predméta (25%) a motiva¢nich predméta spolu s pribaly ke zbozi
(18% kazda kategorie) nejvétsi potencial z hlediska nakupti.

Co se ty¢e druhu darkovych predmétti, prevazuji predméty pro volny cas (23%).

V kategorii FMCG by manazefi nejradéji dostavali predméty pro volny ¢as (20%).

FMCG nejcastéji obdarovavaji skupinu B2B - obchodni partnery a zakazniky (68%).

Hlavnimi kritérii pro vybér darkovych predmétt pro odvétvi FMCG jsou rozpocet (53%)
a pozitivni zku$enosti z minulosti (48%).

Pro vybér darkovych predméti je také dilezity tistény katalog (66%) a osobni navstéva
obchodniho zéstupce (55%).

Firmy pusobici v oblasti FMCG nakupuji darkové predméty prevazné 2-3x ro¢né. Obal
podle minéni jejich respondentt reprezentuje predev$im formou predani darku (48%).
FMCG firmy jsou ochotny investovat do obalu 21% z hodnoty darku.

Sluzbu na doruc¢ovani darka vyuziva pouze 15% respondentt. Tato forma sluzby je za-
jistovana prevazné dodavatelem darkovych predmétii. Subjekty FMCG, které nevyuzivaji
tuto sluzbu, o ni nemaji ani do budoucna zéjem. Pti doruc¢ovani darkovych predméta pre-
feruji respondenti z oblasti FMCG osobni predani (60%).

Pii vybéru dodavatele darkovych predmétu firmy z oblasti FMCG zohlednuji zejména
cenu a predchozi spolupraci s dodavatelem. Pfi vybéru dodavatele darkovych predmétii
zadavatelé Cerpaji informace prevazné z internetu, nicméné dulezité je i doporuceni.
predmétti predevsim spolehlivost, kvalitu produkti a kvalitu sluzeb.

Internet pro nakup darkovych predmétt pouziva 35% oslovenych FMCG spole¢nosti,
divodem je hlavné rychlost a spora ¢asu. Ti, co internet nepouzivaji, tak ¢ini hlavné z dii-
vodu, Ze jiz maji stalého dodavatele darkovych predmétii a nehledaji dalsiho.

Motivaci pro nakup darkovych predmétu pres internet miize byt v tomto odvétvi nabize-
na kvalita vyrobki a sluzeb.

5_2. Vysledky za kategorii ,,Alkohol“

V odvétvi alkoholu jsou nejvice v rozpoctech zastoupeny rozdavaci a manazerské darky.
Nejvice prevazuji poteby pro domacnost, psaci potfeby a reklamni textil.

Rozdavaci Potfeby pro doméacnost

Managerské Psaci potieby
Reklamni textil

Alkohol Alkohol

Mothacni Vina a alkohol

n=20! Ostatni drobné predméty

Kancelafské potieby a Reklamni
elektronika

Potfeby pro cestovani

n=20! Pro zaméstnance
Vyroéni

Sponzorské
Kalendare
pribaly k produktim
Pfedméty pro wolny ¢as

Pro spotfebitelské soutéze Dide

Pro vérnostni programy Promo- delikatesy

Firmy z odvétvi alkoholu nejvice objednavaji v cenovém rozpéti 51-500 K¢ (55%). Drazsi
darky v hodnoté 500 K¢ a vice se v rozpoctech vyskytuji z 5%. V odvétvi alkoholu ziistanou
firemni rozpocty i do budoucna stejné (55%).

Podle nézoru respondentti z kategorie ,,Alkohol“ ma nejvétsi potenciél kategorie rozda-
vacich predmétt (25%) a motiva¢nich pfedmétt spolu s manazerskymi darky (20% kazda
kategorie). Z hlediska ¢lenéni druhti darkovych pfedméta prevazuji v odvétvi alkoholu po-
treby pro domacnost (25%). Dotazovani manazefi pracujici v oblasti alkoholu by prefero-
vali pfedméty pro volny ¢as (30%). Spole¢nosti ptisobici v odvétvi alkoholu obdarovavaji
hlavné B2B - obchodni partnery a zdkazniky (90%).

Zadavatelé z odvétvi alkoholu vybiraji darkové predméty na zdkladé hlavnich kritérii,
coz je komunika¢ni strategie firmy (50%) a estetické citéni (35%).

U firem z oblasti alkoholu je pfi vybéru darkovych predméti diilezity zejména on-line
katalog (65%) a osobni navstéva obchodniho zastupce (60%).

Zadavatelé v této oblasti nakupuji darkové predméty prevazné 2-3x ro¢né.

Podle minéni respondentti z oblasti alkoholu je obal diilezity jako forma predani darko-
vého predmétu (43%) a jako ochranou pii prepravé (43%). Do obalu jsou firmy z tohoto
odvétvi ochotny investovat primérné 12% z hodnoty darku.

Sluzbu na doruceni darkii vyuziva asi polovina respondentti, kterou jim zajistuje pre-
vazné dodavatel darkovych predméta. Ti, ktefi tuto sluzbu nevyuzivaji, nemaji o ni do bu-
doucna zajem. V pripadé doruc¢ovani darkovych predmétd, preferuji respondenti osobni
predani (45%). Pfi vybéru dodavatele darkovych predmétii firmy z odvétvi alkoholu zo-
hlednuji zejména cenu a rychlost dodavatele. Pfi rozhodovani o vybéru dodavatele darko-
vych predméti spole¢nosti ¢erpaji informace prevazné z internetu.
tiky dodavatele darkovych predmétti spolehlivost, kvalita produkti, kvalita sluzeb a kreati-
vita. Internet pro ndkup darkovych predméta pouzivd 70% oslovenych spole¢nosti, divo-
dem je hlavné rychlost a Gspora ¢asu. Ti, co internet nepouzivaji, tak ¢ini hlavné z dtvodu,
Ze jiz maji stalého dodavatele ddrkovych predmétt a nehledaji dalsiho.

Motivaci pro nakup darkovych predmétii pres internet mohou byt v tomto odvétvi ze-
jména vyhodné ceny.



5_3. Vysledky za kategorii ,Tabak*

V rozpoctech firem z odvétvi tabaku jsou nejvice zastoupeny rozdavaci, motiva¢ni a mana-
zerské darky. Konkrétné prevazuji psaci potieby a kalendare.

Rozdéavaci Psaci potieby
Managerské Kancelarské potieby a}geli?:razei

Tabak Mothacni Tabak o ekamni texti
n=14! Pro zaméstnance n=14! Ostatni drobné predméty

Sponzorské Vina a alkohol

Vyroéni Diare
pibaly k produktim Potfeby pro domécnost
Potfeby pro cestovani

Pro vémostni programy PFedméty pro wolny &as

Pro spotfebitelské soutéze Darky pro déti a spole¢enské hry

Pokud nas zajim4, v jaké hodnot¢ firmy z tohoto odvétvi darkové predméty objednavaji,
miiZzeme fici, Ze prevazuje segment 51-500 K¢ (45%). Drazsi darky 500 K¢ a vice se v roz-
poctech vyskytuji z 16%. Rozpocet pro toto odvétvi na darkové predmeéty do budoucna se
podle minéni respondentt zvysi (43%).

Nejvétsi potencial do budoucna dle respondentt z této kategorie maji darkové predméty
motiva¢ni (36%) a rozdavaci (21%). Co se ty¢e druhu téchto darkovych predmétu, preva-
Zuji ostatni drobné predmeéty (29%).

Zajimalo nds rovnéz, co by respondenti sami radi dostali. Manazefi pracujici v tabdko-
vém odvétvi by preferovali kanceldiské potreby a reklamni elektroniku (29%).

Co se tyce skupin, které spole¢nosti obdarovavaji, v tomto odvétvi to jsou hlavné B2B
- obchodni partneti a zakaznici (100%). Hlavnimi kritérii pro vybér darkovych predmétt
pro toto odvétvi jsou rozpocet (57%) a pozitivni zkusenosti z minulosti (57%).

Pro vybér darkovych predméta je v odvétvi tabdku diilezity zejména on line katalog
(64%) a osobni navstéva obchodniho zastupce (65%).

Firmy v odvétvi tabaku nakupuji darkové predméty prevazné 2-3x ro¢né. Obal je podle
minéni respondentt hlavné formou predani (35%). Do obalu jsou firmy z tohoto odvétvi
pramérné ochotny investovat 17% z hodnoty darku.

Sluzbu na doruceni darkd vyuziva pouze 29% respondentd, sluzbu si zajistuji prevazné
sami v ramci firmy. Ti, co tuto sluzbu nevyuzivaji, nemaji o ni ani do budoucna zajem.

Co se ty¢e doruceni darkovych predmétt, pak respondenti preferuji osobni predani
(50%). Pti vybéru dodavatele firmy hlavné zohlednuji cenu a kvalitu.

Spole¢nosti pfi vybéru dodavatele ¢erpaji informace prevazné z internetu, nicméné du-
lezité je i doporuceni.

Mezi nejdulezitéjsi charakteristiky dodavatele pro toto odvétvi patii kvalita produkti,
spolehlivost a kvalita sluzeb.

Internet pro nakup dérkovych predmétii pouziva 79% oslovenych spole¢nosti, divodem
je hlavné rychlost a uspora ¢asu. Ti, co internet nepouzivaji, tak ¢inf hlavné z dtivodu, Ze
preferuji osobni kontakt.

Motivaci pro nédkup darkovych predmétd pres internet miiZze byt v tomto odvétvi rych-
lost dodani zasilky.

5_4. Vysledky za kategorii ,,Finance*

V rozpoctech firem z odvétvi financi jsou nejvice zastoupeny rozdavaci, motiva¢ni a manazer-
ské darky. Konkrétné prevazuji psaci potieby a kancelarské potteby s reklamni elektronikou.

i . Psaci potreby
Kancelarské potfeby a Reklamni

elektronika
Kalendare

Predméty pro wolny as
Potfeby pro cestovani
Reklamni textil
n=39 Didfe
Potfeby pro doméacnost

Darky pro déti a spolec¢enské hry
Ostatni drobné predméty

Autodopliiky

Vina a alkohol

Promo- delikatesy

Rozdavaci
Managerské

Pro zaméstnance

Finance Finance

Sponzorské
n=39 Vyrogni
Motivagni

pfibaly k produktim

Pro vémostni programy

! pfilis mala baze

Piilohy k mailingu |lil 3

Pokud nas zajima, v jaké hodnoté firmy z tohoto odvétvi darkové predméty objednavaj,
miizeme fici, Ze prevazuje segment 51-500 K¢ (45%). Drazsi darky 500 K¢ a vice se v roz-
poctech vyskytuji z 26%, coz je nejvice ze véech sledovanych odvétvi.

Rozpocet pro toto odvétvi na darkové predméty do budoucna ztstane podle minéni re-
spondentt stejny (44%). Nejvétsi potencial do budoucna dle respondentt z této kategorie
maji darkové predméty rozdavaci (41%). Co se tyée druhu téchto darkovych predméta,
prevazuji pfedméty pro volny ¢as (31%).

Zajimalo nas rovnéz, co by respondenti sami rddi dostali. Manazefi pracujici ve sfére
financi by preferovali predméty pro volny ¢as (23%). Co se tyc¢e skupin, které spole¢nosti
obdarovavaji, v tomto odvétvi to jsou hlavné B2B - obchodni partneti a zdkaznici (69%).

Hlavnimi kritérii pro vybér darkovych pfedmétt pro toto odvétvi jsou subjektivni ndzor
(51%) a pozitivni zkusenosti z minulosti (49%).

Pro vybér darkovych predmétu je v odvétvi financi je dilezity zejména tistény katalog
(72%) a on line katalog (67%).

Firmy ve sféfe financi nakupuji darkové predméty prevazné 2-3x ro¢né. Obal je podle
minéni respondentt hlavné ptidanou hodnotou darku (41%). Do obalu jsou firmy z tohoto
odvétvi pramérné ochotny investovat 24% z hodnoty darku.

Sluzbu na doruceni darkt vyuzivd pouze 28% respondentd, sluzbu jim zajistuje prevazné
dodavatel darkovych predmétu. Ti, co tuto sluzbu nevyuzivaji, nemaji o ni ani do budouc-
na zajem. Co se ty¢e doruceni darkovych predmétd, respondenti preferuji osobni predani
(46%). Pti vybéru dodavatele firmy hlavné zohlednuji cenu a kvalitu.

Spole¢nosti pfi vybéru dodavatele ¢erpaji informace prevazné z internetu, nicméné da-
lezité je i doporucent.

Mezi nejdulezitéjsi charakteristiky dodavatele pro toto odvétvi patii spolehlivost a kva-
lita sluzeb.

Internet pro nakup darkovych predmétii pouziva 69% oslovenych spole¢nosti, divodem
je hlavné rychlost a uspora ¢asu. Ti, co internet nepouzivaji, tak ¢ini hlavné z duvodu, Ze jiz
maji dodavatele a nehledaji dalsiho.

Motivaci pro ndkup dérkovych predmétt pres internet mohou byt v tomto odvétvi vy-
hodné ceny a velky vybér.
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5_5. Vysledky za kategorii ,,Energetika”

V rozpoctech firem z odvétvi energetiky jsou nejvice zastoupeny rozdavaci, motivaéni
a manazerské darky. Konkrétné prevazuji psaci potieby, kalendare a kancelarské potieby
s reklamni elektronikou.

Rozdavaci 59 Psaci potieby
el e Kalendare
Managerské 49 Kancelarské potfeby a Reklamni

i i elektronika
Energetl k%ro zaméstnance 4 Energ etika Diare
. _ Vina a alkohol
n=39 Sponzorské B n=39 Ostatni drobné predméty
Vyrogni 21 Pfedméty pro volny &as

5 Reklamni textil
Poteby pro cestovani

Potfeby pro domacnost

3 Darky pro déti a spolecenské hry
Promo- delikatesy
Autodopliiky

Pro spotfebitelské soutéze
Motivaéni [l 3
pribaly k produktam

Pro vérnostni programy 8

Pokud nés zajima, v jaké hodnoté firmy z tohoto odvétvi darkové predméty objednavaji,
muzeme fict, Ze prevazuje segment 51-500 K¢ (59%). Drazsi darky 500 K¢ a vice se v roz-
poctech vyskytuji z 14%. Rozpocet pro toto odvétvi na darkové predméty do budoucna
zUstane podle minéni respondenttt stejny (54%).

Nejvétsi potencial do budoucna dle respondentt z této kategorie maji darkové predméty
rozdavaci (44%). Co se ty¢e druhu téchto darkovych predmétu, prevazuji kancelarské po-
treby a reklamni elektronika (31%).

Zajimalo nas rovnéz, co by respondenti sami radi dostali. Manazeri pracujici v energetice
by preferovali predméty pro volny ¢as (33%). Co se tyée skupin, které spole¢nosti obdaro-
vavaji, v tomto odvétvi to jsou hlavné B2B — obchodni partnefi a zakaznici (74%).

Hlavnim kritériem pro vybér darkovych predmétii pro toto odvétvi je rozpocet (44%).

Pro vybér darkovych predméti jsou v odvétvi energetiky dtilezité zejména osobni na-
vétéva obchodniho zéstupce (64%) a tistény katalog (61%).

Firmy ptisobici v energetice nakupuji darkové predméty prevazné 2-3x ro¢né. Obal je
podle minéni respondentti hlavné pridanou hodnotou darku (48%). Do obalu jsou firmy
z tohoto odvétvi priimérné ochotny investovat 17% z hodnoty darku.

Sluzbu na doruceni darka vyuziva pouze 28% respondentd, sluzbu jim zajistuje prevaz-
né dodavatel darkovych predmétii. Ti, co tuto sluzbu nevyuzivaji, nemaji o ni ani do bu-
doucna zdjem. Co se ty¢e doruceni darkovych predmétd, pak respondenti preferuji osobni
piedani (69%).

P1i vybéru dodavatele firmy hlavné zohlednuji cenu a kvalitu.

Spole¢nosti pfi vybéru dodavatele ¢erpaji informace prevazné z internetu nebo z dopo-
ruceni. Mezi nejdtilezitéjsi charakteristiky dodavatele pro toto odvétvi patti kvalita produk-
td, spolehlivost a kvalita sluzeb.

Internet pro nakup dérkovych predmétii pouziva 46% oslovenych spole¢nosti, divodem
je hlavné rychlost a uspora ¢asu. Ti, co internet nepouzivaji, tak ¢inf hlavné z dtivodu, Ze
preferuji osobni kontakt.

Motivaci pro nakup darkovych predmétti pres internet mohou byt v tomto odvétvi vy-
hodné ceny, nabizend kvalita vyrobku a sluzeb.

5_6. Vysledky za kategorii , Strojirenstvi”

V rozpoctech firem z odvétvi strojirenstvi jsou nejvice zastoupeny manazerské a rozdavaci
darky. Konkrétné, prevazuji psaci potfeby a kancelarské potieby s reklamni elektronikou.

. Psaci potieb
Managerské 61 Kancelafské potieby 5 ReKlamhi
elektronika Kalenda
It ¢ Rozdawaci 4 i : aendare
Strojirenstvi Strojirenstvi  goyamnitexti
& Vina a alkohol
n=41 Pro zaméstnance 39 n=41

Pfedméty pro volny ¢as
Vyrogni 15 Diafe
Ostatni drobné predméty
Potieby pro doméacnost

Potfeby pro cestovani
Autodopliiky

Promo- delikatesy

Darky pro déti a spoleenské hry

Sponzorské 15

Motivaéni 12

Pro spottebitelské soutéze [l 2

Pokud nas zajima, v jaké hodnoté firmy z tohoto odvétvi darkové predméty objednavaj,
miizeme fict, Ze pfevazuje segment 51-500 K¢ (61%). Drazsi darky 500 K¢ a vice se v roz-
poctech vyskytuji z 17%. Rozpocet pro toto odvétvi na darkové predméty do budoucna
ztstane podle minéni respondenttt stejny (71%).

Nejvétsi potencial do budoucna dle respondentt z této kategorie maji darkové predméty
rozdavaci (56%). Co se ty¢e druhu téchto darkovych predmétt, prevazuji predméty pro
volny ¢as (29%) a kancelarské potieby s reklamni elektronikou (29%).

Zajimalo nas rovnéz, co by respondenti sami radi dostali, Manazefi pracujici ve stroji-
renstvi by preferovali pfedméty pro volny ¢as (41%). Co se tyc¢e skupin, které spole¢nosti
obdarovavaji, v tomto odvétvi to jsou hlavné B2B - obchodni partneti a zdkaznici (88%).

Hlavnimi kritérii pro vybér darkovych predmétd pro toto odvétvi subjektivni ndzor
(51%) a pozitivni zkusenosti z minulosti (51%).

Pro vybér darkovych predméti je pro firmy ve strojirenstvi dulezity zejména tistény ka-
talog (64%) a osobni navstéva obchodniho zéstupce (48%).

Firmy ve strojirenstvi nakupuji darkové predméty prevazné 2-3x ro¢né. Obal je podle
minéni respondentt hlavné formou predani (46%). Do obalu jsou firmy z tohoto odvétvi
pramérné ochotny investovat 19% z hodnoty darku.

Sluzbu na doruceni darka vyuziva pouze 15% respondentd, sluzbu jim zajistuje prevaz-
né dodavatel darkovych predmétti. Ti, co tuto sluzbu nevyuzivaji, nemaji o ni ani do bu-
doucna zdjem. Co se ty¢e doruceni darkovych predmétd, pak respondenti preferuji osobni
predéani (59%).

Pti vybéru dodavatele firmy hlavné zohlednuji cenu. Spole¢nosti pfi vybéru dodavatele
Cerpaji informace prevazné z internetu, nicméneé dtilezité je i doporuceni. Mezi nejdtlezi-
t&jsi charakteristiky dodavatele pro toto odvétvi patii kvalita sluzeb a spolehlivost.

Internet pro nakup darkovych predmétii pouziva 41% oslovenych spole¢nosti, divodem
je hlavné rychlost a uspora ¢asu. Ti, co internet nepouzivaji, tak ¢ini hlavné z dtivodu, Ze
preferuji osobni kontakt.

Motivaci pro ndkup dérkovych predmétt pres internet mohou byt v tomto odvétvi vy-
hodné ceny a kvalita.
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5_7. Vysledky za kategorii ,Farmacie”

V rozpoctech firem z odvétvi farmacie jsou nejvice zastoupeny rozdavaci, manazerské
a sponzorské darky. Konkrétné prevazuje reklamni textil a psaci potieby.

Rozdavaci Reklamni textil

Psaci poteb:
Managerské saci po re' vy
P l&lﬂ\dare
. Kancelarské potfeby a Reklamni
Farmacie  SPo™oké F je elektronika
5 armacie Vina a alkohol
Pro zaméstnance Diate
n=40 L ) -
pfibaly k produktim n=40 Ostatni drobné prfedméty
Vyrotni Potfeby pro cestovani
Promo- delikatesy
Motivagni

Potieby pro doméacnost
Pfedméty pro volny ¢as
Autodopliiky

Darky pro déti a spolecenské hry

Pro vémostni programy

Pro spotiebitelské soutéze

Pokud nas zajima v jaké hodnoté firmy z tohoto odvétvi darkové predméty objednavaji,
miiZzeme fict, Ze pfevazuje segment 51-500 K¢ (54%). Drazsi darky 500 K¢ a vice se v roz-
poctech vyskytuji z 11%. Rozpocet pro toto odvétvi na darkové predméty do budoucna
zUstane podle minéni respondentt stejny (68%).

Nejvétsi potencial do budoucna dle respondentt z této kategorie maji darkové predméty
rozdavaci (40%). Co se ty¢e druhu téchto darkovych predméttl, prevazuji predméty pro
volny ¢as (25%). Zajimalo nas rovnéz, co by respondenti sami radi dostali, Manazefi pra-
cujici ve farmacii by preferovali pfedméty pro volny cas (43%).

Co se tyce skupin, které spole¢nosti obdarovavaji, v tomto odvétvi to jsou hlavné B2B
- obchodni partnefi a zdkaznici (80%).

Hlavnimi kritérii pro vybér darkovych predméti pro toto odvétvi je rozpocet (50%) a po-
zitivni zkuSenosti z minulosti (50%). Pro vybér darkovych predmétu je pro firmy ve farma-
cii dulezity zejména tistény katalog (63%) a osobni navstéva obchodniho zastupce (48%).

Firmy ve farmacii nakupuji darkové predméty prevazné 2-3x ro¢né. Obal je podle mi-
néni respondentt hlavné pridanou hodnotou darku (48%). Do obalu jsou firmy z tohoto
odvétvi prumérné ochotny investovat 20% z hodnoty darku.

Sluzbu na doruceni darkt vyuziva pouze 28% respondentd, sluzbu jim zajistuje pevazné
dodavatel darkovych predméti, nebo si ji zajistuji sami v ramci firmy. Ti, co tuto sluzbu
nevyuzivaji, nemaji o ni ani do budoucna zajem.

Co se ty¢e doruceni darkovych predmétt, pak respondenti preferuji osobni predani
(50%). Pri vybéru dodavatele firmy hlavné zohlediuji cenu a predchozi spolupraci s doda-
vatelem. Spole¢nosti pii vybéru dodavatele ¢erpaji informace prevazné z internetu, nicmé-
né dtilezité je i doporuceni.

Mezi nejdtilezitéjsi charakteristiky dodavatele pro toto odvétvi patti spolehlivost a kva-
lita sluzeb.

Internet pro nakup dérkovych predmétii pouziva 43% oslovenych spole¢nosti, divodem
je hlavné rychlost a ispora ¢asu. Ti, co internet nepouzivaji, tak ¢ini hlavné z davodu, Ze jiz
maji dodavatele a nehledaji dalsiho.

Motivaci pro nakup darkovych predmétti pres internet mohou byt v tomto odvétvi vy-
hodné ceny.

5_8. Vysledky za kategorii ,Statni sprava”

V rozpoctech firem z odvétvi statni spravy jsou nejvice zastoupeny rozdavaci darky a darky
pro zaméstnance. Konkrétné prevazuji psaci potieby a kalendare.

Rozdavaci Psaci potfeby
Kalendéare

Pro zaméstnance Reklamni textil

Statni sprava
Sponzorské
n=23!

Lot - Diafe
Statni sprava '
Ostatni drobné predméty
n=23! Potfeby pro domacnost
Kancelarské potreby a
Reklamni elektronika
Potreby pro cestovani
Darky pro déti a spolecenské
hry
Predméty pro wlny ¢as

Vyroéni

Managerské

Motivagni ! prili§ mala baze Promo- delikatesy [l 4 ! pfili$ mala baze

Pokud nas zajima, v jaké hodnot¢ firmy z tohoto odvétvi darkové predméty objednavaj,
muzeme Fict, Ze prevazuje segment levnéjsich darki, kategorie 0-50 K¢ tvori 59%. Darky
51-500 K¢ maji 38%. Drazsi darky 500K¢ a vice se v rozpoctech vyskytuji z 3%. Rozpocet
pro toto odvétvi na darkové predméty do budoucna zistane podle minéni respondentii
stejny (57%).

Nejvétsi potencial do budoucna dle respondentt z této kategorie maji darkové predméty
rozdavaci (48%). Co se ty¢e druhu téchto darkovych predméti, pak prevazuji kancelarské
potteby a reklamni elektronika (26%). Zajimalo nas rovnéz, co by respondenti sami radi
dostali. Manazefi pracujici ve statni spravé by preferovali kancelarské potreby a reklamni
elektroniku (26%).

Co se tyce skupin, které spole¢nosti obdarovavaji, v tomto odvétvi to jsou hlavné za-
méstnanci (70%). Hlavnimi kritérii pro vybér darkovych predmétt jsou pro toto odvétvi
rozpocet (78%) a pozitivni zku$enosti z minulosti (61%). Pro vybér darkovych predmétii
je pro spole¢nosti ve statni spravé dutlezity zejména tistény katalog (70%) a osobni navitéva
obchodniho zastupce (52%). Firmy ve statni spravé nakupuji darkové predméty prevaziné
2-3x ro¢né. Obal je podle minéni respondentti hlavné formou predani (61%). Do obalu
jsou firmy z tohoto odvétvi primérné ochotny investovat 13% z hodnoty darku.

Sluzbu na dorudeni darkd vyuziva pouze 9% respondentd, sluzbu jim zajistuje prevazné
dodavatel darkovych predméta. Ti, co sluzbu nevyuzivaji, nemaji o ni ani do budoucna
zdjem.

Co se ty¢e doruceni darkovych predméttl, pak respondenti preferuji osobni predani
(61%). Pri vybéru dodavatele firmy hlavné zohlednuji cenu a predchozi spolupraci s do-
davatelem. Spole¢nosti pfi vybéru dodavatele ¢erpaji informace prevazné z doporudeni,
ovéem internet je také dilezity.

Internet pro nakup dérkovych predmétii pouziva 35% oslovenych spole¢nosti, divodem
je hlavné rychlost a uspora ¢asu. Ti, co internet nepouzivaji, tak ¢ini hlavné z duvodu, Ze jiz
maji dodavatele a nehledaji dalsiho.

Motivaci pro ndkup dérkovych predmétt pres internet mohou byt v tomto odvétvi vy-
hodné ceny a skute¢nost, Ze tento zptisob objednani bude bezproblémovy.
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5_9. Vysledky za kategorii ,Sluzby*

V rozpoctech firem z odvétvi sluzeb jsou nejvice zastoupeny rozdavaci a manazerské darky.
Konkrétné prevazuji kalendare a psaci potteby.

Rozdavaci 51 Kalendare
i . Psaci potreby.
Managerské 49 Kancelarské potreby a Reklamni

Z 7 elektronika
SIUZby Pro zaméstnance 46 SIUZby Vina a alkohol
- . - Reklamni textil
n=41 Sponzorské 2 n=41 Ostatni drobné predméty
Vyroéni 20 Pfedméty pro volny ¢as
Motivaéni 12 Potfeby pro cestovani
Potfeby pro doméacnost
Pro vémostni programy 5 Diare
Pro spotfebitelské soutéze 5 Autodopliiky

Darky pro déti a spoleCenské hry
Promo- delikatesy

Piilohy k mailingu [l 2

Pokud nas zajima, v jaké hodnoté firmy z tohoto odvétvi darkové predméty objedna-
vaji, mizeme fict, Ze prevazuje segment 51-500K¢ (62%). Drazsi darky 500 K¢ a vice se
v rozpoctech vyskytuji z 9%. Rozpocet pro toto odvétvi na darkové predméty do budoucna
zUstane podle minéni respondenttt stejny (49%).

Nejvétsi potencial do budoucna dle respondentt z této kategorie maji darkové predméty
rozdavaci (37%) a manazerské (20%). Co se ty¢e druhu téchto darkovych predmétu, pak
prevazuji kancelaiské potreby a reklamni elektronika (22%).

Zajimalo nas rovnéz, co by respondenti sami radi dostali. Manazefi pracujici ve sluzbach
by preferovali kancelarské potreby a reklamni elektroniku (24%). Co se tyce skupin, které
spole¢nosti obdarovavaji, v tomto odvétvi to jsou hlavné B2B - obchodni partneti a zakaz-
nici (80%).

Hlavnimi kritérii pro vybér darkovych predméta pro toto odvétvi jsou subjektivni ndzor
(71%) a pozitivni zkusenosti z minulosti (56%).

Pro vybér darkovych predmétti je pro firmy ve sluzbach dulezity zejména tistény katalog
(61%) a osobni navstéva obchodniho zastupce (47%).

Firmy ve sluzbach nakupuji darkové predméty prevazné 2-3x ro¢né. Obal je podle miné-
ni respondentti hlavné formou predani (46%). Do obalu jsou firmy z tohoto odvétvi pru-
mérné ochotny investovat 20% z hodnoty darku.

Sluzbu na doruceni darkt vyuziva pouze 22% respondentd, sluzbu jim zajistuje pevazné
dodavatel darkovych predméttl. Ti, co sluzbu nevyuzivaji, nemaji o ni ani do budoucna
zéjem. Co se ty¢e doruceni darkovych predméttl, pak respondenti preferuji osobni predani
(61%). Pti vybéru dodavatele firmy hlavné zohlednuji cenu.

Spole¢nosti pfi vybéru dodavatele ¢erpaji informace prevazné z internetu, nicméné du-
lezité je i doporuceni. Mezi nejdiilezitéjsi charakteristiky dodavatele pro toto odvétvi patti
kvalita sluzeb, spolehlivost a kvalita produktt.

Internet pro nakup dérkovych predmétii pouziva 41% oslovenych spole¢nosti, divodem
je hlavné rychlost a ispora ¢asu. Ti, co internet nepouzivaji, tak ¢ini hlavné z davodu, Ze jiz
maji dodavatele a nehledaji dalsiho.

Motivaci pro nakup darkovych predmétti pres internet mohou byt v tomto odvétvi vy-
hodné ceny.

5_10. Vysledky za kategorii ,,Telekomunikace”

V rozpoctech firem z odvétvi telekomunikaci jsou nejvice zastoupeny rozdavaci darky
a darky pro zaméstnance. Konkrétné, prevazuji vina a alkohol s psacimi pottebami.

Rozdavaci 56 Vina a alkohol

Psaci potfeby

Kancelarské potfeby a Reklamni
elektronika

Reklamni textil

Pro zaméstnance

4

Managerské

. . Ostatni drobné predméty
Telekomunikace Vyrogni Telekomunikace )

Kalendare
n=25! lotivacni n=25! Potfeby pro cestovani
Sponzorské Predméty pro wolny ¢as
Potfeby pro domacnost

Pro vémostni programy Diare

Pokud nas zajima, v jaké hodnoté firmy z tohoto odvétvi darkové predméty objednavaj,
muzeme fict, Ze prevazuje segment 51-500 K¢ (69%). Drazsi darky 500 K¢ a vice se v roz-
poctech vyskytuji z 13%. Rozpocet pro toto odvétvi na darkové predméty do budoucna
ztstane podle minéni respondenttl stejny (52%).

Nejvétsi potencial do budoucna dle respondentt z této kategorie maji darkové predméty
motiva¢ni (32%) a rozdavaci (28%). Co se ty¢e druhu téchto darkovych predméti, pak
prevazuji vina a alkohol (28%).

Zajimalo nas rovnéz, co by respondenti sami radi dostali. Manazefi pracujici v teleko-
munikacich by preferovali potieby pro volny ¢as (24%) a vina a alkohol (24%). Co se tyce
skupin, které spole¢nosti obdarovavaji, v tomto odvétvi to jsou hlavné B2B - obchodni
partnefti a zdkaznici (80%).

Hlavnimi kritérii pro vybér darkovych pfedmétt pro toto odvétvi jsou subjektivni ndzor
(44%) a pozitivni zkusenosti z minulosti (44%).

Pro vybér darkovych predméti je pro spole¢nosti v telekomunikacich dtilezity zejména
tistény katalog (72%), on line katalog (52%) a osobni navstéva obchodniho zastupce (52%).

Firmy v telekomunikacich nakupuji darkové predméty prevazné 2-3x ro¢né. Obal je
podle minéni respondentti hlavné formou predani (48%). Do obalu jsou firmy z tohoto
odvétvi pramérné ochotny investovat 17% z hodnoty darku.

Sluzbu na doruceni darkd vyuziva pouze 20% respondentd, sluzbu jim zajistuji prevazné
spedi¢ni firmy. Ti, co sluzbu nevyuzivaji, nemaji o ni ani do budoucna zdjem. Co se tyce
doruceni darkovych predmétu, pak respondenti preferuji osobni predani (60%).

P1i vybéru dodavatele firmy hlavné zohlednuji cenu a produkty v nabidce.

Spole¢nosti pti vybéru dodavatele ¢erpaji informace prevazné z doporuceni, ovsem in-
ternet je také dtilezity. Mezi nejdulezitéjsi charakteristiky dodavatele pro toto odvétvi patii
spolehlivost, kvalita produktu a kvalita sluzeb.

Internet pro nakup dérkovych predmétii pouziva 36% oslovenych spole¢nosti, divodem
je hlavné rychlost a uspora ¢asu. Ti, co internet nepouzivaji, tak ¢ini hlavné z dtivodu, Ze
preferuji osobni kontakt.

Motivaci pro ndkup dérkovych predmétt pres internet mohou byt v tomto odvétvi vy-
hodné ceny.
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5_11. Vysledky za kategorii ,,Ostatni odvétvi“

V rozpoctech firem z ostatnich odvétvi jsou nejvice zastoupeny rozdavaci darky a darky
pro zaméstnance. Konkrétné prevazuji psaci potfeby a reklamni textil.

Rozdavaci Psaci potieby
Pro zaméstnance Reklamnf textil
. Kalendare
Ostatni Managerské i

Ostatni . Predméty pro vo\nY cas.
Vyroéni Kancelafské potreby a Reklamni

n=41 Motivaéni n=41 elektronika
otivacni Ostatni drobné predméty

Sponzorské Diare
Potfeby pro cestovani
Vina a alkohol

pribaly k produktam
Pro vé&mostni programy
Potfeby pro doméacnost

Darky pro déti a spoleGenské hry
Autodoplriky

Pfilohy k mailingu

Pro spotiebitelské soutéze

Pokud nas zajim4, v jaké hodnot¢ firmy z tohoto odvétvi darkové predméty objednavaji,
muzeme fict, Ze prevazuje segment 51-500 K¢ (60%). Drazsi darky 500 K¢ a vice se v roz-
poctech vyskytuji z 8%.

Rozpocet pro toto odvétvi na darkové predméty do budoucna ztstane podle minéni re-
spondentt stejny (63%). Co se ty¢e druhu téchto darkovych predmétii, pak prevazuji pred-
méty pro volny ¢as (39%).

Zajimalo nas rovnéz, co by respondenti sami radi dostali. Manazefi pracujici v ostatnich
odvétvich by preferovali potfeby pro volny ¢as (54%).

Co se tyce skupin, které spole¢nosti obdarovavaji, v tomto odvétvi to jsou hlavné B2B
- obchodni partnefi a zdkaznici (90%).

Hlavnimi kritérii pro vybér darkovych predmétii pro toto odvétvi jsou charakter obdaro-
vaného (46%) a rozpocet (46%).

Pro vybér darkovych predmétti je v ostatnich odvétvich dulezity zejména tistény katalog
(66%) a osobni navstéva obchodniho zastupce (44%).

Firmy v ostatnich odvétvich nakupuji darkové predméty prevazné 2-3x ro¢né. Obal je
podle minéni respondentti hlavné pridanou hodnotou darku (37%). Do obalu jsou firmy
z tohoto odvétvi primérné ochotny investovat 22% z hodnoty darku.

Sluzbu na doruceni darkd vyuziva pouze 17% respondentd, sluzbu si zajistuji prevazné
sami v ramci firmy. Ti, co sluzbu nevyuzivaji, nemaji o ni ani do budoucna zajem.

Co se ty¢e doruceni darkovych predmétt, pak respondenti preferuji osobni predani
(59%). Pti vybéru dodavatele firmy hlavné zohlednuji cenu a kvalitu.

Spole¢nosti pfi vybéru dodavatele ¢erpaji informace prevazné z internetu, nicméné du-
lezité je i doporuceni.

Mezi nejdtilezitéjsi charakteristiky dodavatele pro toto odvétvi patii spolehlivost a kva-
lita sluzeb.

Internet pro nakup dérkovych predmétii pouziva 44% oslovenych spole¢nosti, divodem
je hlavné rychlost a uspora ¢asu. Ti, co internet nepouzivaji, tak ¢inf hlavné z dtivodu, Ze
preferuji osobni kontakt.

Motivaci pro nakup darkovych predmétti pres internet mohou byt v tomto odvétvi vy-
hodné ceny.

6. Hlavni zavéry a doporuceni

Z vyzkumu vyplyvd, ze na trhu darkovych predmétii panuje spokojenost obou stran, jak
obdarovanych, tak zadavateld s tim, jak trh funguje.

Nebyly zjistény Zadné zasadni rozdily ve vanimani trhu darkovych predmétt z pohledu ob-
darovanych ani zadavateld.

V soucasné dobé se potvrzuje jako nejvice preferovany zptisob vybéru darkovych predmé-
tt katalog v kombinaci s navstévou obchodniho zastupce.

Prazkum rovnéz potvrzuje skute¢nost, ze nejoptimalnéjsim zptisobem obdarovani je ,,usit*
déarek na miru obdarovaného, protoze obdarovani pouzivaji nej¢astéji darkové predméty
pro vlastni potfebu.

Stavajici $ife a struktura darkovych predméta je vyhovujici, ale vyzkum zduraznuje fakt,
ze dotdzani nedisponuji dostate¢nou mirou kreativity (ochoty néco nového vymyslet). To
ovSem neznamend, Ze v oblasti darkovych predmétti nemuze dojit k vytvoreni nové oblasti
darkovych predméta. K tomuto tcelu by bylo tfeba usporadat kreativni workshopy a na-
sledné by mohlo dojit k otestovani u obdarovanych.

Vyzkum ukazuje, ze jednim z moznych smért vyvoje darkovych predméttt do budoucna je
oblast volného ¢asu (outdoor a hobby atd.).

Kvalitni nédpad, kreativita a znalost obdarovaného je i do budoucna vice nez finan¢ni hod-
nota daru.

Osobni predani darki je nejpreferovanéjsi forma predani a dava prostor pro posileni ob-
chodniho vztahu. S formou predani souvisi také obal darkového predmétu, ktery dle vy-
zkumu predstavuje pomérné diilezity faktor.
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