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Souhrn

Cilem diplomové prace je sestaveni marketingového planu pro odévni spolecnost
Orsay. Prace je rozdélena na dvé hlavni ¢asti. V prvni teoretické ¢asti jsou za pomoci
odborné literatury shrnuty Kklicové aspekty a teoretické poznatky z oblasti
marketingového pldnovani. Je zde vysvétlen samotny pojem marketing, jednotlivé

etapy marketingového planovani a nastroje marketingového mixu.

V druhé praktické casti prace je nejprve stru¢né charakterizovana spolecnost Orsay,
jeji historie a soucasnd marketingova strategie. Nasleduje situacni analyza
spolecnosti a zhodnoceni dosavadniho vyuzivani marketingovych ndstroji. Na
zaklad¢ téchto analyz a vysledki marketingového vyzkumu je sestavena SWOT
analyza. Zavérecna kliCova ¢ast navrhuje opatteni, kterd by méla vést ke zlepSeni,
akeni plan, rozpocet na tyto akce a zpisoby jejich kontroly. Sestaveny marketingovy
plan by mél spolecnosti Orsay napomoci ke zvySeni navStévnosti, ristu obratu a

zlepSeni jeji pozice na trhu.

Kli¢ova slova: marketing, marketingovy plan, marketingovy mix, situa¢ni analyza,

marketingovy vyzkum, SWOT analyza, konkurence, marketingovy cil.



Uvod

Zakladnim kamenem a prvnim krokem k uspéSnosti kazdého podnikani a odolnosti
V konkure¢nim boji, je jednoznacné dikladné a disledné planovani. Bez jasné
stanovenych cilii a definovanych strategii, 1ze jen velmi tézce dosdhnout kyzeného
uspéchu. Teprve az zevrubnou analyzou faktori, jez na firmu ptisobi, dochazi
k odhaleni moznych ohroZeni. Pouze v piipadé, Ze si je spole¢nost dobfe védoma
svych nedostatki a moznych rizik, muze ucinit efektivni opatfeni K jejich
minimalizaci. Kvalitné zpracovany marketingovy plan miZze byt smérodatnym
voditkem ke zlepSeni hospodéiskych vysledkli a zhodnoceni vloZeného casu i

investic do podnikani.

Dnesni spole¢nost zije Vv tzv. rychlé dobé plné dynamickych zmén a obrovského
mnozstvi informaci, jez lze ziskat témér okamzité. Hlavni podminkou uspéchu firmy
je informace o zdkaznikovi ziskat, sprdvné analyzovat, zpracovat, vyhodnotit a
odhadnout jeho budouci kroky. Dalsi, avSak neméné dulezitd podminka, ktera
pomaha spolecnosti na trhu stale zaujimat klicovou pozici, je vyuzivani marketingu v
»realném case®, tedy oslovit spravného zdkaznika se spravnou nabidkou, ve spravny
Cas a na spravném misté. Soucasnym trendem je vyuZzivani tzv. multichannel
marketingu. Doba, kdy se marketingové kampané planovaly na rok doptedu, je
v nékterych oborech téméf nenavratné v nedohlednu a spole¢nosti tak museji
vyuzivat moderni technologie, jeZ umoznuji tyto kampané personalizovat na

konkrétniho zédkaznika. To je kli¢ dneSniho uspéchu.

Volba tématu byla jednoducha. Méda je mym konickem, a jelikoZ jsem pracovala ve
spole€nosti Orsay a mam tak osobni zkuSenost s marketingem této spolecnosti
Vv aktudlni podobé€, dle mého nazoru ne zcela modernim a efektivnim, rozhodla jsem
se vyuzit tyto své poznatky v diplomové praci. Rada bych se pokusila sestavit

marketingovy plan novy, jednadvacatému stoleti vice vyhovujici a doufejme
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Cil a metodika prace

Hlavnim cilem diplomové prace je navrh marketingového planu pro odévni
spolecnost Orsay. K dosazeni hlavniho cile budou vyuzita primérni a sekundarni data

ziskand marketingovym vyzkumem.

Diplomova prace se bude skladat ze dvou hlavnich ¢asti. Nejprve je potieba osvojit
si obecna fakta a teoretické poznatky z oblasti marketingového planovéni, a proto
budou pro prvni teoretickou c¢ast pouzita data ziskand prostudovanim odborné
literatury. Nasledn¢ bude stru¢né predstavena spolecnost Orsay, ke které se bude cela

prace vztahovat a jeji hlavni podnikové cile.

V praktické casti diplomové prace bude provedena zejména situacni analyza
obsahujici analyzy mikroproprostfedi a makroprosttedi. Data potfebnd k provedeni
analyzy vnitiniho prostedi budou ziskéna z internetovych zdroji, internich materiali
spole€nosti, konzultacemi s vedoucimi pracovniky a v neposledni fad€¢ osobnimi
pracovnimi zkuSenostmi ve spolecnosti Orsay. Soucasti bude také analyza
konkurence, ktera bude provedena zjisténim sekundarnich dat z internetovych
stranek konkurenc¢nich spolecnosti a osobnimi navs§tévami na vybranych prodejnéch.
Konkrétné se bude jednat o prodejny v Praze a Karlovych Varech. Pro analyzu
vnéjiiho prostfedi budou mimo jiné vyuzita data Ceského statistického tifadu. Tato
analyza bude slouzit k ur¢eni moznych pftilezitosti a hrozeb. Néasledné bude popsano
dosavadni vyuZivani néstroji marketingového mixu Orsay, na jehoZ zaklad¢ budou
ureny silné a slabé stranky spolecnosti. Ke zjiSténi spokojenosti zakazniki
spolec¢nosti Orsay bude proveden marketingovy vyzkum metodou pisemného a
elektronického dotazovani. Vysledky vySe uvedenych analyz a marketingového
vyzkumu budou pouZity pro zpracovani SWOT analyzy. V rdmci SWOT analyzy
budou uvedeny silné a slabé stranky spolecnosti, pfilezitosti a hrozby a budou

nastinény jeji mozné podstrategie.
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Stézejni soucasti praktické casti budou navrhy a doporuceni ke zlepSeni vyuzivani
marketingovych nastrojli, akéni plan, rozpoc€et na tyto akce a v neposledni fadé

zpiisoby kontroly jejich plnéni.



Doporuceni a zavér

Na zakladé vypracovanych analyz a informaci ziskanych prostfednictvim dotaznika
od zakaznikd spolecnosti pii provadéni marketingového vyzkumu bylo zjisténo, ze
firma Orsay ma lehce zastaraly marketing ve srovnani s konkuren¢nimi podniky.
V pristupu k modernimu marketingu zaostava a ptichazi tak o urcitou ¢ast klientely.
Rozhodla jsem se proto zavést nékolik akénich programii, které by mély tuto situaci

pfinejmensim o trochu zlepsit.

V dnes$ni dobé je synonymem UspéSné Zeny Zena pracujici, starajici se o rodinu a
krasnd v kazdém okamziku. Orsay nabizi modu nositelnou pfedev§im témito Zenami,
a tak jednim z mnoha mnou navrzenych programi, bylo zavedeni uzké spoluprace
s bankovnimi instituty s moznosti pravidelné slevy pro své zaméstnance. Vhodnou
formou spolupréace by byla také spoluprace s ceskymi moédnimi blogery. Desetitisice
divek a Zen sleduji jejich blogy a nechavaji se jimi inspirovat, tudiz by tato
spoluprace mohla byt efektivni reklamou s Sirokym pokrytim a relativné nizkymi
naklady. Aby se spole¢nost Orsay odliSila od silné konkurence, je tfeba zakazniky
zaujmout a udé€lat z nakupovani zazitek. Ztoho divodu byla navrZzena tucast
vybranych zastupct prodejen na kurzu pro stylisty tak, aby v o¢ich zakaznic ptsobili
jako jejich modni radei, a mohli jim co nejlépe poradit naptiklad z hlediska

nejnovejSich modnich trendi ¢i jejich barevné typologie.

Z provedeného marketingového vyzkumu vyplynula mimo jiné nespokojenost
zdkaznic s nabizenymi velikostmi a nedostatecnad informovanost o probihajicich
akcich. Soucasti marketingového planu pro nésledujici rok je tedy sjednoceni
nabizené Skaly velikosti tak, aby bylo uspokojeno co nejvice zakaznic. Dal§im
zasadnim krokem je pak zlepSeni vyuzivani modernich forem marketingové
komunikace, tzn. zvySeni aktivity na socidlnich sitich, vytvoreni mobilni aplikace a
internetového obchodu, coz umozni sledovani nakupniho chovani zakaznic.
Konkuren¢ni podniky tyto nastroje jiz vyuzivaji, a proto by je méla spolecnost Orsay
pfinejmensim nésledovat. Rychld doba vyzaduje neustaly pfisun personalizovanych
informaci, aby bylo mozné na cilovy trh ,zattocit“ ve spravném okamziku a

Z potencialniho zakaznika udélat zdkaznika stalého.



Zpracovani tohoto ukolu nebylo vibec jednoduché, ale jsem velmi rada, ze mi to
bylo umoznéno. Pevné véfim, Ze znalosti a zejména zkuSenosti nabyté sestanovanim
tohoto marketingového planu mne posunou v Zivoté, a to piedevSim v tom
pracovnim, zase o kus dal. Doufam, ze mnou navrhovany marketingovy plan pomtize
spoleCnosti  Orsay rozsifit klientelu spokojenych a pravidelné se vracejicich
zakaznikl, a obstat tak ve vysoce konkuren¢nim prostiedi, jimz mddni primysl

bezesporu je.
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