Prilohy

Priloha 1: Polo-§truktarovany rozhovor

Plzensky Prazdroj je ¢eska pivovarnicka znacka, ktord patri medzi najvacsie pivovary na
svete. Svoje piva a produkty ponukaju aj na Slovenskom trhu. Historia spolo¢nosti siaha az do
roku 1842, kedy bola zalozena. Ich znacka je spojena s vysokou kvalitou piva, tradi¢nych
postupov vyroby aich starostlivostou. Na Slovenskom trhu ponuka Siroky produktovy

sortiment a taktiez spoluprace ako Pilsner Urquel, Gambrinus a Radegast.

Rozhovor ohladne marketingu Plzeniského Prazdroja na trhu B2B sa uskutoéni s
Radovanom  Matonogom - Event Team Leader na Slovensku. Ciel'om rozhovoru je ziskat’
dostato¢né mnozstvo informacii o marketingu spolo¢nosti Plzenisky Prazdroj a dolezité

principy pre rast a uspech na trhu B2B.
Z tohto rozhovoru budeme vychéadzat’ aj pri vytvarani SWOT analyzy.
1. AKka je Vasa cielova skupina zakaznikov na trhu B2B.

Snazime sa, aby nase produkty boli ¢o najdostupnejsie pre naSich spotrebitel'ov. Preto sa
snazime spolupracovat so vSetkymi retailermi vramci nasho trhu, takze su to

maloobchodnici a restaurcie.
2. AKka je Vasa cielova marketingova stratégia na trhu B2B.

Budovat’ pivnu kulturu a prindsat’ kvalitné a prémiové vyrobky s ohl'adom na meniace sa

potreby a preferencie spotrebitel'ov.
3. Aké hodnoty preferujete v ramci komunikacie s partnermi na trhu B2B.

Budovat’ doveru a dlhodoby partnersky vzt'ah zamerany na win-win situaciu alebo stratégia

dvojitého vitaza, o znamena 0Zitok pre obidve strany.
4. Na aké atributy sa zameriavate pri budovani zna¢ky na trhu B2B.

Dostupnost’, vidite'nost,, prémiovost’.



5. Aké metody marketingu znacky na trhu B2B vyuZivate (obsahovy, digitalny,
ABM....)

V retaily vyuzivame vSetky moznosti, ktoré maju nasi partneri k dispozicii. Paletové,

stojanové vystavenia, digitalne nosice (TV).

6. Aké formy komunikacie vyuZivate v spojitosti s partnermi. Ci uz formou online

alebo osobne na trhu B2B.
S nasimi partnermi sa stretavame hlavne osobne, ,,face to face®.
7. AKym spésobom im posielate propagacné materialy na trhu B2B.
Vyuzivame hlavne na§ obchodny tim, takze osobni komunikaciu.

8. Ako casto sa snazite informovat’ partnerov na trhu B2B o diani vo vasej

spolo¢nosti, alebo aktualitach, novinkach a inych udalostiach.

Maéme spoloc¢ne pravidelni komunikaciu. Vzdy ked’ uvadzame novinky do trhu a zaroven

pri kvartanom vyhodnoteni plnenia spolo¢nych planov, cielov.

9. Podporujete a vzdelavate VaSich partnerov, ako maju viest’ marketing znacky na

trhu B2B - Vasich produktov, ako ich majua spravne podavat’ spotrebitePom?
Ano, jedna sa o spolupracu v ramci Category managementu a tiez Trade marketingu.

10. VyzZivate spitnu viazbu VaSich partnerov na budovanie znacky, pripadne

propagaciu spolo¢nosti? Ak 4no, akym sposobom.

Na pravidelnej baze si vyhodnocujeme aktivity na trhu a hladdme rieSenia, ako sa

z jednotlivych aktivacii poucit’ a posunut’ sa vpred.
11. Aka je Vasa hlavna marketingova stratégia na zvySenie povedomia o znacke.

Dlhodobo sa nam najlepSie osvedcila stratégia 360° marketingu, ktory nam pomaha

zmaximalizovat’ dosah.

12. Aké socidlne média vyuzZivate aktivne na marketingovii komunikaciu znacky na

trhu B2B.

Zalezi na jednotlivych znackach a ich cielovej skupine, ale mame LinkedIn a Instagram, na

ktorych sa snazime pracovat’.



13. Je vasa spolocnost’ otvorena aj novym technolégiam, umelej inteligencii, pripadne

ju uz vyuzivate v marketingu na nejaki pomoc pri tvoreni alebo analyze.

Ano, snazime sa vyuzivat’ a pilotovat’ nové technolédgie, ktoré by nam na trhu mohli byt
konkuren¢nou vyhodou. V rdmci nasej spolo¢nosti mame oddelenia, ktoré¢ maju za tilohu

vyhl'addvat nové moznosti komunikacie s partnermi.

14. Aké st Vase hlavné marketingové vyhody v porovnani s konkurenciou a ako ich

posiliiujete.

Neviem porovnat’ konkurenciu, ale nasou silnou strankou su silné a obl'ibené znacky, ktoré
dlhodobo a konzistentne budujeme. Zaroven investujeme do komunikécie a obalovych

inovacii, aby sme boli pre partnerov atraktivny.

15. Dlhodobé vztahy so zakaznikmi treba budovat’, vytvarat’ si doveru. Aké stratégie

vyuzivate na budovanie tychto atributov s partnermi.

Konzistentnost’, transparentnost’, zodpovednost’, win-win pristup.



